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MOTTO 
 
“Allah akan meninggikan derajat orang-orang yang beriman diantara kamu dan 
orang-orang yang memiliki ilmu pengetahuan” (QS. Al-Mujadilah: 11). 
 
Barang siapa yang menginginkan sesuatu..Tanpa sesuatu.. 
Jangan harap bisa mendapatkan sesuatu. 
(Guru Mulia Alhabib Umar Bin Hafidz Yaman) 
 
Jika kalian berada di jalan para pendahulu kalian yang sholeh, maka kalian akan 
selamat walaupun tak meiliki amal seperti mereka. 
(Al Habib Anis Bin Anis Alhabsy Solo). 
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ABSTRACT 
This study aims to determine the marketing strategy of BMT TUMANG 
branch of Ivory, in addition to the effectiveness in the implementation of strategies 
to increase customer and increase turnover and even profitability. As well as 
whether or not its marketing strategy with existing in the Islamic marketing 
system that matches the Qur'an and Hadith 
The research method used by the writer is using qualitative research 
method, with the technique of collecting interview data and observation. That 
from interviews with employees, especially marketing funding BMT TUMANG 
Cuban cash office showed that the strategy applied in accordance with what 
applies by the basic principles of Islamic law. The implemented strategy is also 
able to achieve the right target marketing is evidenced by the increasing turnover 
of marketing funding every semester. 
So the BMT to minimize the occurrence of decline in turnover value every 
book closing should further improve the ability of marketing funding, so as to 
maintain and even increase the income of the company, especially in terms of fund 
association. 
Keywords: Analysis of marketing funding, Analysis BMT TUMANG Gading. 
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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi marketing funding BMT 
TUMANG cabang Gading, disamping itu keefektifan dalam penerapan strategi 
untuk memperbanyak nasabah dan meningkatkan omset bahkan profitabilitas. 
Serta sesuai tidaknya strategi pemasaranya dengan yang ada pada sistem 
pemasaran islam yang sesuai Alquran dan Hadist 
Metode penelitian yang digunakan penulis adalah menggunakan metode 
penelitian kualitatif, dengan tekhnik pengumpulan data wawancara dan observasi. 
Bahwa dari hasil wawancara dengan pegawai terutama marketing funding BMT 
TUMANG kantor kas Gading  menunjukkan bahwa strategi yang diterapkan 
sesuai dengan apa yang diterapakan oleh dasar pokok hukum islam. Strategi yang 
di terapkan juga mampu mencapai target pemasaran yang tepat dibuktikan dengan 
semakin meningkatnya omset marketing funding setiap semesternya. 
Maka pihak BMT untuk meminimalisir terjadinya penurunan nilai omset 
setiap penutupan buku harus lebih meningkatkan kemampuan terutama marketing 
funding sehingga mampu tetap menjaga bahkan meningkatkan pendapatan 
perusahan terutama dalam hal perhimpunan dana. 
 
Kata kunci : Analisis marketing funding. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
1.1. Latar Belakang Masalah 
Kegiatan operasional perbankan syariah di Indonesia dimulai pada 
tahun 1992 melalui pendirian PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. (PT. BMI) 
atau 4 tahun setelah deregulasi pakto 88. Operasional perbankan syariah di 
Indonesia didasarkan pada Undang-Undang No. 7 tahun 1992 tentang 
perbankan yang kemudian diperbaharui dengan Undang-Undang No. 10 tahun 
1998. Perbankan syari’ah di Indonesia telah mengalami perkembangan dengan 
pesat, masyarakat mulai mengenal dengan apa yang disebut bank syari’ah.  
Dengan di awali berdirinya pada tahun 1992 oleh bank yang di beri 
nama dengan Bank Mu’amalat Indonesia (BMI), sebagai pelopor berdirinya 
perbankan yang berlandaskan sistem syari’ah, kini bank syari’ah yang tadinya 
diragukan akan sistem operasionalnya, telah menunjukkan angka kemajuan 
yang sangat mempesonakan. Bank syari’ah mulai digagas di Indonesia pada 
awal periode 1980-an, di awali dengan pengujian pada skala bank yang relatif 
lebih kecil, yaitu didirikannya Baitut Tamwil-Salman, Bandung.Dan di Jakarta 
didirikan dalam bentuk koperasi, yakni Koperasi Ridho Gusti.  
Berangkat dari sini, Majlis Ulama’ Indonesia (MUI) berinisiatif untuk 
memprakarsai terbentuknya bank syari’ah, yang dihasilkan dari rekomendas i 
Lokakarya Bunga Bank dan Perbankan di Cisarua, dan di bahas lebih lanjut 
dengan serta membentuk tim kelompok kerja pada Musyawarah Nasional IV 
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MUI yang berlangsung di Hotel Syahid Jakarta pada tanggal 22-25 Agustus 
1990(Hariyanto, 2015). 
Sistem keuangan syariah merupakan sistem keuangan yang menjebatani  
pihak yang kelebihan dana dengan pihak yang membutuhkan dana melalui produk 
jasa keuangan yang sesuai dengan prinsip – prinsp syariah. Dari semua transaksi 
yang terjadi dalam keuangan syariah harus didasarkan kepada Al-Qur’an dan 
sunnah(Soematra, 2010). 
Adapun ciri khas dari keuangan syariah ini tidak membebani bahkan 
menerima bunga (Riba) kepada nasabah, akan tetapi menerima atau 
membebankan bagi hasil serta imbalan lain sesuai dengan akad yang 
diperjanjikan. Konsep dasar keuangan syariah didasarkan pada Al-Qur’an dan 
Hadist. Semua produk dan jasa yang ditawarkan tidak boleh  bertentangan dengan 
isi Al-Qur’an dan Hadist Rosulullah SAW ( Pauji dkk, 2013). 
Penerapan bunga dikeuangan syariah tidak diperbolehkan karena termasuk 
kategori riba. Berkaitan dengan hal itu Allah berfiman dalam Al-Qur’an: 
Artinya:“.... Dan Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan  
riba ..”(QS. Al-Baqarah:275). 
 
Lembaga keuangan syariah yang mempunyai fungsi menyalurkan dana 
dan menghimpun dana dan menyalurkannya kepada masyrakat dalam bentuk 
kredit atau dalam bentuk lainya dalam rangka menigkatnkan taraf hidup 
masyarakat banyak. Bila peran ini berjalan sesuai dengan baik berdampak baik 
juga untuk kemajuan negara. 
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Lembaga keuangan syariah yang menghimpun dana dari masyarakat 
dalam bentuk simpanan dan investasi. Dalam menjalankan prakteknya dapat 
dilakukan dengan menggunakan akad wadiah dan mudharabah.Secara umum 
fungsi utama lembaga keuangan syariah dalam hal ini adalah BMT.Selain 
menghimpun dan menyalurkan dana kepada masyarakat dengan tujuan 
kemaslahatan juga memberikan pelayanan jasa keuangan syariah. Pelayanan jasa 
ini dilakukan dalam rangka memenuhi kebutuhan masyarakat dalam menjalankan 
aktivitasnya sebagai pelayan jasa nasabah merupakan fungsi ketiga. 
Aktivitas pelayanan jasa, merupakan aktivitas yang diharapakan lembaga 
keuangan syariah dalam hal ini BMT untuk mendapatkan pendapatan yang berasal 
dari fee atas pelayanan jasa bank.Beberapa BMT berusaha meningkatkan 
teknologi informasi agar dapat memberikan pelayanan jasa yang baik kepada 
nasabah.BMT berlomba-lomba dalam meningkatkan kualitas produknya layanan 
jasa yang diberikan ke nasabah. 
Sementara itu perkembangan BMT begitu pesat, menurut ketua II 
perhimpunan BMT  Indonesia Bapak Awali Risky data menyebutkan tahun 2005 
pada saat BMT centre masih beranggotakan 96 BMT asset anggota tahun 2005 
berjumlah 364 M, tahun 2006 asset 458 M, tahun 2007 asset 695 M, tahun 2008 
asset 1 triliun, tahun 2009 asset 1,6 triliun, dan tahun 2015 sebesar 7,74 triliun. 
Hal ini menunjukan bahwa semua pertumbuhan aset BMT begitu signifikan dan 
semua itu tidak terlepas dari salah satu bagian yang paling berpengaruh dalam 
intern perusahaan yaitu marketing funding (Hariyanto, 2015). 
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Pesatnya perkembangan BMT tentunya tidak terlepas dari kelemahan dan 
berbagai permasalahan yang sudah pernah ada. Permasalahan tersebut akhirnya 
mempengaruhi rencana rancangan strategi pemasaran yang akan dilakukan karena 
mempunyai dampak yang begitu penting terutama dalam hal kepercayaan 
masyararakat untuk menggunakan BMT sebagai lembaga  pemenuhan kebutuhan 
masyarakat saat ini. BMT Tumang cabang Gading merupakan cabang ke-12 yang 
beroperasi di wilayah Solo Gading. Kegiatan BMT Tumangadalah menghimpun 
dana dari masyarakat dan menyalurkan dana kepada masyarakat.  Dengan 
demikian untuk meningkatkan minat nasabah pada BMT Tumang cabang Gading 
dibutuhkan strategi yang hebat dalam memasarkan jasanya. Strategi pemasaran 
sangat penting mengingat strategi pemasaran adalah cara untuk mencapai tujuan 
yang diiginkan oleh perusahaan. 
Strategi merupakan alat yang dibutuhkan oleh perusahaan guna mencapai 
tujuan perusahaan dalam jangka panjang,program tidak lanjut, serta prioritas 
alokasi sumber daya manusia. Sehingga dalam menjalankan usaha kecil 
khususnya memerlukan strategi yang berguna untuk mengembangkan 
usahanya.Karena disaat kritis usaha kecilah yang mampu bertahan memberikan 
pendapatan kepada masyarakat. 
Selain itu pemasaran juga menjadi aktivitas pokok bagi pelaku bisnis, 
karena pemasaran menjadi ujung tombak bagi perusahaan untuk menjual produk 
yang dihasilkan. Dengan baiknya strategi pemasaran dan tepatnya target pasar 
sangat membantu memperlancar penjualan produk- produknya. Semakin 
banyaknya produk yang terjual maka akan berpengaruh terhadap pendapatan 
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perusahaan dan pada akhirnya mempengaruhi pada target pencapaian keuntungan 
yang diinginkan semakin meningkat juga. 
Peta pemasaran di Indonesia nampaknya menunjukkan tanda tanda 
pergerakan pada pasar spriritual yang melihat baik, buruk, haram, halal.Inilah 
yang menjelaskan mengapa pasar-pasar syariah di Indonesia menunjukkan kearah 
yang sangat pesat perkembanganya dengan tingkat profitabilitas tertinggi di dunia. 
Perkembangan BMT Tumangkhususnya cabang Gading dari tahun ke tahun 
mengalami kenaikan dan perkembangan yang sangat pesat. Hal ini dibuktikan 
dengan data perolehan per-semester yang dihimpun oleh marketing funding yaitu 
pada awal pembukaan januari 2015 sampai 2017 sekarang.  
Pendapatan marketing funding bulan Januari – Juni 2016 sebesar Rp, 
529.694.268, bulan Juli – Desember 2016 sebesar Rp, 1.198.936.916, pada bulan 
Januari – Juli 2017 sebesar Rp, 1.031.772.471 dari data ini menunjukkan bahwa 
semakin meningkat tingkat pendapatan marketing funding dari semester ke 
semester (data keuangan BMT Tumangtahun 2016-2017). Kepercayaan 
masyarakat terhadap BMT Tumang yang mempunyai banyak cabang semakin 
meningkat, yang ditandai dengan ramainya transaksi yang mereka lakukan di 
kantor BMTTumang. 
Melihat perkembangan dan ketertarikan atau minat masyarakat yang 
sangat pesat BMT Tumangcabang Gading  membuat banyak yang memakai 
jasanya. BMT Tumang cabang Gading yang merupakan lembaga keuangan 
syariah memberikan solusi dengan menawarkan dengan berbagai produk 
pembiyaan ataupun jasa yang mampu bersaing. Untuk memasarkan produk dan 
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jasa BMT Tumang cabang Gading mempunyai tempat yang sangat potensial yang 
berdekatan dengan pasar Klewer, PGS (Pasar Grosir Solo) dan kampung Arab 
bahkan pasar Kliwon dan Masjid Agung Surakarta serta usaha kecil lainya.  
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalahdi atas, permasalahan yang muncul 
dapat diidentifikasi sebagai berikut : 
1. Adanya fenomena fluktuasi hasil kinerja marketing funding BMT 
Tumang cabang Gading yang dapat mempengaruhi pendapatan 
marketing funding dibuktikan dengan data tahun 2016-2017. 
2. Adanya dampak strategi markting funding yang dapat mempengaruhi 
minat nasabah dan jumlah pendapatan BMT Tumangcabang Gading 
dikarenakan bergesernya pemikiran masyarakat yang lebih 
menggunakan keuangan syariah dibuktikan dengan semakin ramainya 
transaksi akad di kantor BMT Tumang cabang Gading. 
 
1.3. Batasan Masalah 
Berdasarkan identifikasi masalah, penelitian ini dibatasi pada 
permasalahan sebagai berikut : 
1. Penelitian ini  penulis hanya fokus pada pembahasan analisis strategi 
marketing funding BMT Tumang cabang Gading. 
2. Obyek penelitian hanya fokus pada BMT Tumang Kantor Cabang Gading. 
 
 
7 
 
 
 
 
1.4. Rumusan Masalah 
 Berangakat dari latar belakang yang telah dipaparkan di atas, dapat 
dirumuskan permasalahan sebagai berikut : 
1. Bagaimana strategi marketing funding BMT Tumang cabang Gading 
meningkatkan penghimpunan dana ? 
2. Bagaimana dampak strategi marketing funding tersebut dalam meningkatkan 
minat nasabah di BMT Tumang cabang Gading ? 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui strategi marketing funding BMT Tumang cabang Gading 
dalam meningkatkan perhimpunan dana. 
2. Untuk mengetahui dampak strategi pemasaran dalam meningkatkan minat 
nasabah di BMT Tumang cabang Gading. 
 
1.6. Manfaat Penelitian 
1. Mahasiswa dapat mengetahui strategi marketing funding BMT Tumang 
cabang Gading dalam meningkatkan perhimpunan dana. 
2. Mahasiswa dapat mengetahui dampak strategi marketing funding BMT 
Tumang cabang Gading dalam meningkatkan minat nasabah di BMT 
Tumangcabang Gading. 
 
1.7. Jadwal Penelitian  
Terlampir.  
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1.8. Sistematika Penulisan 
Adapun sistematika penulisan dari penelitian kualitatif lapangan ini adalah 
sebagai berikut : 
BAB I  PENDAHULUAN 
Bab ini terdiri dari latar belakang masalah, identifikasi masalah, batasan 
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, jadwal 
penelitian dan sistematika penulisan. 
BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
 Bab ini membahas deskripsi konseptual fokus dan subfokus penelitian, 
beserta hasil penelitian yang relevan. 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
Bab ini membahas desain penelitian, subyek penelitian, teknik 
pengumpulan data, teknik analisis data, validitas dan reabilitas data. 
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Bab ini berisi data yang digunakan dalam penelitian beserta analisisnya 
sesuai dengan rumusan masalah yang penulis tentukan agar terjawab segala 
permasalahan yang tertuang dalam penelitian ini. 
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 
Bab ini berisi tentang kesimpulan dari penelitian dan saran dari penulis 
untuk penyelesaian masalah tersebut. 
DARTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN 
 
 BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
2.1. Pemasaran 
2.1.1 Pengertian Strategi Pemasaran 
Istilah strategi berasal Yunani strategia yang artinya seni atau ilmu untuk 
menjadi seorang jendral.Strategi juga diartikan suatu rencana untuk pembagian 
dan kekuatan militer dan material pada daerah daerah tertentu untuk mencapai 
tujuan tertentu. Menurut Stoner Freeman, dan Gilbert, Jr.(1995), konsep strategi 
dapat didenifisikan berdasarkan dua presepsi yang berbeda yaitu: 
1. Strategi didenifisikan sebagai progam untuk menentukan dan mencapai 
tujuan organisasi dan mengimplementasikan misinya. Perusahaan perlu peran 
yang aktif, sadar dan rasional dalam perumusan strateginya karena 
lingkungan selalu mengalami perubahan. 
2. Strategi didenifisikan sebagai pola tanggapan atau respon organisasi terhadap 
lingkungannya sepanjang waktu. 
3. Strategi pemasaran merupakan pernyataan (baik secara implisit maupun 
eksplisit) mengenai bagaiamana suatu merek atau lini produk mencapai 
tujuanya (Bennet, 1998). Sementara itu Tull dan Kahle (1990) 
mendenifikasan strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang 
direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan 
keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki 
dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran 
tersebut. 
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Keberadaan strategi sangat penting dalam memasarkan produk sebaik  
apapun segmentasi, pasar sasaran, dan posisi pasar yang dilakukan tidak akan 
berjalan jika tidak ada strategi yang tepat. Strategi adalah ilmu pengetahuan dan 
seni bagaimana mendayagunakan sumber-sumber produksi yang tersedia untuk 
mencapai tujuan yang direncanakan terlebih dahulu dengan memperhitungkan 
tantangan atau persaingan yang ada (active opposition).Ada beberapa unsur 
strategi pemasaran yaitu: 
1.  Segmentasi pasar adalah strategi yang dirancang untuk mengalokasikan 
sumber daya pemasar kepada segmen yang telah terdenifikasikan ini 
bertujuan memberikan kelompok konsumen. 
2. Targetting, menurut Fredi Rangkuti dalam Pauji, Nawawi dan Hakiem 
(2015:386) adalah tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar yang akan 
dimasuki.  
3. Positioning adalah penetapan posisi pasar dengan tujuan untuk membangun 
dan mengomunikasikan keunggulan bersaing produk yang ada di pasar 
kedalam benak konsumen. 
Dalam pemasaran harus mempunyai unsur taktik pemasaran sehingga 
tercapainya tujuan yang ditentukan. Terdapat dua unsur pemasaran, yaitu : 
1. Diferensiasi, berkaitan dengan cara membangun strategi pemasaran dalam 
berbagai aspek di perusahaan. 
Melakukan diferensiasi merupakan cara yang efektif dalam mencari 
perhatian pasar. Dari sekian banyak perusahaan yang ada, konsumen akan 
sulit memilih produk dikarenakan atribut-atribut perusahaan yang standar. 
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Perusahaan hendaknya memberikan kemasan ataupun  logo yang baik bahkan 
slogan yang mampu menarik nasabah atau konsumen.  
2. Bauran pemasaran (marketing mix) perusahaan merancang bauran pemasaran 
terintegritas yang terdiri atas empat “p” yaitu product, price, place,  
andpromotion. 
 
2.1.2 Teori dan Konsep Pemasaran 
Colin, Mc Iver dan Geoffrey Naylor (1987:5) mengemukakan bahwa 
pemasaran jasa keuangan mempunyai perbedaan dengan pemasaran jasa 
lainya.Pertama mempunyai unsur tanggung jawab fidusier yaitu suatu 
pertimbangan mendasar yang harus merupakan sikap manajemen bank terhadap 
pemasaran dan penjualan.Kedua mempunyai keterlibatan dalam kebijaksanaan 
perekonomian nasional baik yang dinyatakan dalam kebijaksanaan upah, 
pengawasan harga, pembatasan atau kredit hal ini tentunya membuat sulit bagi 
pihak manjemen untuk memusatkan laba melalui kepuasan pelanggan.Ketiga 
adalah penarikan deposito keterlibatan pemasaran bukan saja dalam pengadaan 
jasa untuk nasabah tetapi juga dalam pembelian bahan mentah yang menjadi 
dasar-dasar besar jasa keungan ini. 
Menurut Belch dan Michael(2009), pemasaran  juga sebagai fungsi 
organisasi dan seperangkat proses untuk berkreasi. Komunikasi dan penyampaian 
nilai kepada pelanggan serta menggelola tabungan pelanggan yang memberikan 
manfaat bagi organisasi dan pemangku kepentingan (stakeholders) yang memiliki 
hubungan dengan organisasi. Pemasaran adalah suatu proses sosial dan menejerial 
yang mana individu-individu atau organisasi mendapatkan apa yang mereka 
12 
 
 
 
 
butuhkan dan inginkan memalui penciptaan penawaran dan pertukaran produk 
produk yang bernilai (Kotler, 1991). 
Pada dasarnya management pemasaran adalah prencanaan dan 
pelaksanaan dari perwujudan, pemberian harga, promosi dan distribusi dari 
barang-barang, jasa dan gagasan untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok 
sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan organisasi hal ini dalam strategi 
pemasaran tercakup beberapa kegiatan yaitu analisis, perencanaan, pelaksanaan 
dan pengawasan atas barang jasa dan gagasan dengan tujuan utama kepuasan 
pihak-pihak yang terlibat. Pada kenyataanya masyarakat pemasaran akan terlibat 
sepuluh macam entitas yaitu : 
1. Barang-barang (Goods) 
2. Jasa-jasa (Services) 
3. Pengalaman-pengalaman (Experiences) 
4. Kegiatan-kegiatan (Events) 
5. Orang-perorang (Persons) 
6. Tempat-tempat (Places) 
7. Harta kekayaan (Properties) 
8. Banyak organisasi (Organisations) 
9. Informasi (Information) 
10. Banyak ide (Ideas) 
Sementara itu pengertian pemasaran (marketing) saat ini bukan sekedar 
menjual (to sales) dengan dimensi jangka pendek (jual-beli putus) tetapi 
memasarkan (tomarketing) dengan dimensi jangka panjang.Theodore Levitt dari 
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Harvard Univesity menggambarkan perbedaan pemikiran yang kontras antara 
konsep penjualan dan pemasaran(Kotler, 2000: 22). 
Penjualan berfokus pada kebutuhan penjualan sedangkan pemasaran 
berfokus pada kebutuhan pembeli. Penjualan memberi perhatian pada kebutuhan 
penjual untuk mengubah produknya menjadi uang tunai; pemasaran mempunyai 
gagasan untuk memuaskan kebutuhan pelanggan lewat sarana-sarana produk dan 
keseluruhan kelompok barang yang dihubungkan dengan hal  menciptakan, 
menyerahkan dan akhirnya mengonsumsinya. 
 
2.1.3 Konsep Pemasaran 
Dalam konsep pemasaran terdiri dari 4 pilar yaitu pasar sasaran (target 
market), Kebutuhan pelanggan (consumers needs), pemasaran terpadu (integrated 
marketing) dan kemampuan menghasilkan laba (profitability).Memiliki prespektif 
dari luar ke dalam. Titik tumpu dari pemasaran adalah siapa dia, apa yang 
dibutuhkan ataupun diinginkan, kemudian memenuhi kebutuhan dan keinginanya. 
Kemudian berpikir bagaimana melakukan pemasaran yang terpadu dan jangka 
panjang sehingga konsumen puas dan tidak merasa dirugikan. 
Pemasaran terpadu juga bertujuan agar konsumen puas dalam jangka 
panjang sehingga memungkinkan untuk kembali membeli, kesimpulanya dalam 
konsep pembelian berawal dari dia bukan aku.Semua ini adalah tujuanya untuk 
menjual produk dan memperoleh keuntungan untuk perusahaan (Wahjono, 2013). 
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2.1.4 Nilai-Nilai Pemasaran Syariah 
Beberapa nilai pemasaran syariah yang diambildari  prinsip-prinsip bisnis 
Rosulullah SAW yang umum. Prinsip itu didasari oleh dua hal pokok yaitu pribadi 
yang amanah dan terpercaya, Serta mempunyai kepribadian yang mumpuni dan 
mempunyai ilmu pengetahuan.Yang biasa disebut Hafidzun dan Alimun (Gunara, 
2007). 
Dua hal ini menjadi syarat kunci sukses yang umum, sebagaimana yang 
diungkapkan dalam karya bukunya Didin Hafinuddin dan Hendy Tanjung (2013) 
yang berjudul Manajemen Syariah dalam praktek bahwa bila kedua hal tersebut 
diraikan terdiri dari: 
a. Shididiq yaitu benar dan jujur tidak pernah melakukan dusta dalam melakukan 
transaksi Bisnis. Nilai ini memastikan bahwa dalam pengolaan keuangan 
syariah dilakukan dengan moralitas yang menjunjung tinggi kejujuran. Nilai ini 
menunjukkan bahwa pengelolaan dana yang dilakukan lembaga keuangan 
syariah dilakukan dengan penuh kejujuran tidak meragukan (Subhat) ataupun 
yang bersifat dilarang (Haram)(Gunara, 2007: 82). 
Pada lembaga keuangan syariah seorang pemasar tidak boleh melakukan 
kebohongan dengan melebih-lebihkan produk yang dijual hanya untuk 
mencapai target yang penjualan. Dalam lembaga keuangan syariah antara 
nasabah dan pihak lembaga keungan mempunyai kedudukan yang sama yang 
saling membutuhkan dan memperlakukan nasabah sebagai saudaranya sendiri. 
Dengan begini akan berimplikasi bahwa segala syarat terkait perencanaan 
keuangan syariah didasari rasa saling percaya yang bertujuan memberdayakan 
masyarakat bukan memperdaya masyarakat. 
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b. Kreatif, berani dan percaya diri dengan trobosan ide baru dan menemukan 
peluang-peluang bisnis yang baru, prospektif dan berwawasan masa depan 
dengan tidak mengabaikan prinsip terkini. Hal ini hanya dapat dilakukan jika 
seorang pebisnis mempunyai keberanian dan percaya diri yang tinggi dan 
mau menanggung segala macam resiko yang kan dihadapi. 
c. Tabligh yakni bisa berkomunikasi dengan baik. Mengajak sekaligus menjadi 
penggerak untuk mengajak pihak lain menjalankan ketentuan-ketentuan 
dalam Islam. Dalam kehidupan sehari-hari syariat Islam tidak ada ruang 
membenarkan perilaku menipu. 
d. Istiqomah adalah konsiten tetap berpegang teguh pada prinsip walaupun 
mendaptkan godaan dan tantangan.Hal ini memberi makna bahwa dalam 
berdagang atau berbisnis selalu istiqomah dalam menerapakan syariah karena 
seorang pedagang atau pebisnis harus dapat dipegang janjinya.Istiqomah 
dalam iman dan nilai - nilai kebaikan meski berhadapan dengan godaan dan 
tantangan. Istiqomah dalam kebaikan ditampilkan dengan keteguhan, 
kesabaran , keuletan sehingga menghasilkan sesuatu yang optimal. 
 
2.1.5 Prinsip Pemasaran Syariah 
1. Prinsip Tauhid (at-Tawhid) adalah fundamental ajaran Islam 
Prinsip tauhid adalah hal yang paling mendasar pada ajaran Islam.Dalam 
hal ini mengatakan bahwa Allah SWT adalah pencipta sekaligus pemilik seluruh 
alam jagad raya seisinya.Prinsip ini memberikan indikator bahwa segala sesuatu 
telah Allah SWT tetapkan yang mempunyai batasan, ukuran, aturan dan hukum 
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terhadap tingkah laku manusia.Menegaskan kewajiban manusia kepada Allah 
SWT, dan manusia kepada sesamanya dan alam semesta (Fahrudin,2013). 
Seorang pemasar syariah menyakini bahwa hukum syariat yang paling 
adil.Maka dari itu setiap aktivitas pemasaran menginduk kepada aturan-aturan 
syariat Islam yang berlaku.Dari pemaparan diatas bahwa seorang pemasar syariah 
menjaga kehati-hatian dalam prilaku pemasaranya dan berusaha untuk tidak 
merugikan konsumen. Prinsip-prinsip yang harus dipenuhi meliputi : 
a. Prinsip kemanusiaan (Al-Insaniyah). 
Prinsip kemanusiaanya adalah kewajiaban manusia untuk menyembah 
Allah SWT dan memamkmurkan bumi (Q.S Hud:61). Dengan prinsip ini maka 
pemasaran sebenarnya tidak hanya berhubungan dengan ekonomi saja melainkan 
manusia  dengan pencipta manusia langsung  yaitu Allah SWT dan alam semesta. 
b. Prinsip keadilan (al-‘Adl). 
Prinsip ini merupakan hubungan manusia yang saling menempatkan 
sesuatu dengan baik dan benar. Tujuanya agar manusia menerapkan prinsip 
keadilan dan tercipta keadilan yang merata. Serta mengajarkan bahwa kualitas 
hidup manusia akan tercapai bila keadilan dalam kehidupan manusia ditegakkan 
dalam setiap lini kehidupan (Khalil, 2009 ). 
c. Prinsip kebajikan  
Prinsip kebajikan menegaskan pemahaman bahwa manusia hidup harus 
melakukan sebanyak mungkin kebajikan semasa hidupnya.Secara umum ini 
adalah prinsip landasan kegiatan pemasaran dalam Islam yaitu meningkatkan 
kualitas hidup manusia secara kolektif.Merujuk pada fungsi keberadaan manusia, 
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prinsip kebajikan menganjurkan kegiatan pemasaran dilakukan secara maksimal 
dan membagi hasilnya dengan sesama manusia dengan kebaikan secara umum. 
Oleh karena itu menjadi kebajikan bagi manusia bila mengoptimalkan pemikiran 
dan penalaranya untuk mengembangkan metode eksplorasi, distribusi hasil, 
sumber investasi serta output pemasaran yang efesien dan seimbang(Muhammad,  
2006). 
d. Prisip kebebasan (al-Hurriyah) dan tanggung jawab (al-Fardh) 
Islam mengakui dan menghargai kebebasan manusia karena penciptaan 
manusia memilik tujuan yang jelas, tidak tunduk kepada apapun selain Allah 
SWT (QS. Ar-Ra’d:36).Manusia diberi kebebasan dalam menjual barang ataupun 
jasa dengan tujuan memperoleh kesejahteraan dan berguna pada masyarakat. 
Tetapi hal tersebut harus dilandasi dengan tanggung jawab moral seperti tidak 
menjual barang yang haram serta menjalankan menjalankan mekanisme 
pemasaran yang positif. 
 
2.1.6 Lingkungan Pemasaran Bank  
Dari berbagai pemaparan diatas penulis menyimpulkanBMT juga 
mempunyai hal yang harus ditonjokan yaitu pelayanan dan kepuasan pelanggan. 
Terdapat 4 dimensi ruang lingkup yang sangat berpengaruh terhadap perusahaan 
baik BMT atau perusahaan lainya yaitu ekonomi sebagai lingkungan luar, 
teknologi, politik dan sosisal lingkungan ini merupakan lingkungan makro 
sedangakan pada ruang lingkup dalam terdapat sertifikat pekerja, pelanggan, 
pemerintah, pesaing,  pemasok, dan media merupakan lingkungan mikro. 
Semakin besar kemampuan bank memepengaruhi lingkungan mikro ini maka 
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semakin bagus pula lingkungan yang diharapakan demikian halnya dengan 
lembaga keuangan yang bersifat makro seperti BMT (Wahjono, 2010: 55). Uraian 
masing-masing pelaku lingkungan makro Bank Menurut Sentot Imam Wahjono 
(2010) yaitu: 
a. Serikat Pekerja 
Serikat pekerja yang dimaksud adalah karyawan bank yang tergabung 
dalam serikat pekerja. Kebanyakan dari mereka mau bekerja sama mengajukan 
bank. Jika serikat pekerja bank mempunyai visi dan misi yang sama dengan 
pekerja bank maka kemajuan bank akan tercipta. Jika terjadi masalah diinternal 
serikat pekerja bank yang tidak diselesaikan dengan kebaikan apalagi muncul 
pada media massa diketahui pihak luar yang dapat menurunkan citra bank,bank 
yang baik artinya mempunyai pelanggan artinya nasabah yang telah lama 
maupun yang baru akan menjadi nasabah bank. Pelanggan bagi bank juga bisa 
berarti : 
1. Pasar Konsumen, yaitu  pelanggan akhir nasabah individual yang 
terdiri dari rumah tangga dan perorangan baik dalam tabungan giro, 
deposito, maupun kredit. 
2. Pasar industri, yaitu merupakan organisasi atau lembaga yang 
meggunakan  produk dan jasa bank untuk keperluan lembaganya, dan 
biasanya diolah kembali untuk bermanfaat bagi organisasinya. 
3. Pasar pemerintah, biasanya berupa nasabah dari pemerintahan seperti 
badan pemerintahan,kementerian, maupun BUMN. 
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4. Pasar reseller, yaitu lembaga yang menjadi nasabah bank dengan 
membeli produk atau jasa bank dengan maksut untuk di jual kembali 
kepada pihak lain. 
5. Pasar international, yaitu nasabah bank yang berada di luar negeri 
b. Pemerintah  
Pemerintah dalam komponen ruang mikro mempengaruhi bank dalam 
regulasi baik yang menguntungkan maupun yang merugikan bank. Dalam hal 
perbankan, yang termasuk pemerintah adalah Bank Indonesia yang merupakan 
bank sentral di Indonesia.Peraturan-peraturan pemerintah harus diantisipasi oleh 
bank, semakin kuat bank dalam menghadapi pemerintahan semakin besar 
kemungkinanya untuk maju dan berkembang (Wahjono, 2010: 57). 
c. Pesaing  
Pesaing dalam hal ini adalah pesaing sesama bank atau BMT yang sama-
sama pesaing dekat maupun yang jauh yang sama-sama bergerak dalam lembaga 
keuangan. 
d. Pemasok  
Pemasok dalam hal ini adalah lembaga yang mensuplai semua keperluan 
bank, termasuk di antaranya adalah nasabah dana masyarakat seperti penabung, 
deposan, dan giran. Pemasok alat tulis dan keperluan bank lainya. 
e. Media  
Media, adalah media masa termasuk koran, majalah, televisi, radio, dan 
perusahaan periklanan. Bagi bank yang dapat memanfaatkan publisitas dengan 
memanfaatkan media, bisa berharap dapat mengehemat biaya iklan. 
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2.2 Funding Officer 
2.2.1. Pengertian Funding Officer(Penghimpun Dana) 
Di dalam dunia perbankan fungsi jabatan marketing funding juga sering 
disebut dengan funding officer.Funding officerpada pemasaran jasa lebih dilihat 
sebagai outcome dari kegiatan distribusi dan logistic dimana pelayanan diberikan 
kepada konsumen untuk mencapai kepuasan (Pauji dkk, 2013: 403-404). 
Secara umum berdasarkan pengertian diatas, pengertian funding officer 
adalah setiap kegiatan yang diperuntukan atau ditujukan untuk memberikan 
kepuasaan nasabah melalui pelayanan yang diberikan seseorang. Jadi 
intinyafunding officer ialah personil yang diharapkan dapat melayani keinginan 
dan kebutuhan masyarakat dalam mengumpulkan dana dari masyarakat sebagai 
sumber dana bank dalam melakukan aktivitas usahanya. 
 
2.2.2. Fungsi Funding Officer 
Sebagai seorang funding officer tentu telah ditetapkan fungsi yang harus 
diembannya.Fungsi ini harus dilaksanakan sebaik mungkin dalam arti dapat 
dilaksanakan dengan sebaik-baiknya dan bertanggung jawab dari awal sampai 
selesainya suatu pelayanan nasabah (Pauji dkk 2013). 
Fungsi funding officer harus benar-benar dipahami sehingga seorang 
funding officer dapat menjalankan fungsinya secara prima.Menurut Pauji dkk 
2013 Dalam praktiknya fungsi funding officer mempunyai bebrapa tugas yaitu: 
a. Untuk mencari nasabah (pihak ketiga) yang mempunyai dana lebih agar mau 
untuk menyimpannya ke dalam bank dalam bentuk produk yang ditawarkan 
oleh bank itu sendiri. Produk bank yang dimaksud dibagi menjadi tiga 
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kategori, yaitu dalam bentuk simpanan tabungan, simpanan giro dan simpanan 
deposito. 
b. Memperkenalkan, mempromosikan, memasarkan produk perbankan, dan 
memperluas jaringan atau relasi antar perbankan atau dengan dunia diluar 
perbankan itu sendiri. 
 
2.2.3. Tugas dan Tanggung Jawab Funding Officer 
a. Funding officer sendiri bertanggung jawab pada pencapaian target bidang 
usaha funding (pendanaan). Seorang funding officerakan diberikan target dari 
suatu bank yang mempekerjakannya untuk dapat menghimpun dana sebanyak-
banyaknya dari nasabah. Dana dapat berasal dari beberapa produk bank 
diantara melalui simpanan tabungan, simpanan giro maupun simpanan 
deposito dari para nasabahnya. Selanjutnya dana yang telah dihimpun oleh 
seorang funding officer akan kembali disalurkan keluar dari pihak bank 
melalui berbagai macam produk pinjaman yang ditawarkan kepada 
nasabahnya baik pinjaman secara individu, lembaga maupun pihak swasta 
akan diproses oleh seorang marketing lending. 
b. Seorang funding officerdituntut untuk mempunyai kemampuan berkomunikasi 
yang baik, memiliki kemampuan untuk menjaga hubungan baik dengan 
nasabah ataupun calon nasabah, memiliki keahlian dalam menganalisa calon 
nasabah dari segi kebutuhan nasabah, memiliki interpersonal skill yang baik, 
serta mampu untuk menjalin atau memperluas jaringan atau networking, 
berorientasi pada target yang ditetapkan. 
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2.3 Perusahaan Jasa 
2.3.1 Pengertian Perusahaan Jasa 
Menurut Kloter (2000) menegemukakan pengertian jasa (service) sebagai 
berikut “A service is any act or perormance that one party can offer to another 
that is essentially intangible and does not result in the ownership o anything, its 
production may or may not be tied to a physical product.” Artinya jasa adalah 
setiap tindakan atau kinerja yang ditawarkan oleh satu pihak ke pihak lain yang 
secara prinsip tidak berwujud dan tidak menyebabkan perpindahan kepemilikan, 
produksi jasa dapat terikat atau tidak terikat pada suatu produk fisik. 
Jasa pada intinya merupakan aktivitas ekonomi yang tidak berwujud yang 
dapat dirasakan manfaatnya oleh konsumen dan dapat memenuhi keinginan 
ataupun hasrat yang di inginkan konsumen. Jasa mempunyai ciri-ciri sebagai 
berikut dengan berdasarkan pemaparan-pemaparan diatas : 
1. Tidak berwujud tetapi dapat memenuhi kebutuhan konsumen. 
2. Dalam proses produksi jasa dapat atau tidak dapat menggunakan bantuan. 
3. Suatu produk fisik. 
4. Jasa tidak dapat mengalihkan hak atau kepimilikan. 
5. Terdapat interaksi antara penyedia jasa dengan pengguna jasa. 
 
2.3.2 Karateristik Jasa 
Menurut Zeithaml dan Bitner (2003:20), jasa memilikin 4 ciri utama yang 
dapat mempengaruhi rancangan program pemasaran : 
1. Tidak berwujud. Ini menyebabkan konsumen tidak dapat mencium, 
meraba,melihat,mendengar dan merasakan hasilnya sebelum mereka 
23 
 
 
 
 
membelinya. Dengan tujuan mengurangi ketidakpastian konsumen akan 
mencari informasi tentang jasa tersebut, seperti lokasi perusahaan pada 
penyedia dan penyalur jasa,peralatan dan komunikasi dan alat komunikasi 
yang digunakan serta harga produk jasa tersebut. Beberapa hal yang dapat 
digunakan perusahaan untuk meningkatkan kepercayaan konsumen, yaitu: 
Meningkatkan visualisasi jasa yang tidak berwujud, Menekankan pada 
manfaat yang diperoleh, menciptakan suatu  nama merk (brand name) bagi 
jasa , Memakai nama orang terkenal untuk meningkatkan kepercayaan 
konsumen. 
2. Tidak terpisahkan (inseparability) jasa tidak dapat dipisahkan dari 
sumbernya, yaitu perusahaan yang menghasilkan jasa. Jasa diproduksi dan 
dikonsumsi pada saat bersama. Jika konsumen membeli suatu jasa maka ia 
akan bertemu langsung dengan penyedia jasa. Jasa mengutamakan penjualan 
langsung dengan skala operasi terbatas. Dengan mengatasi masalah 
perusahaan dengan menggunakan strategi-strategi, bekerja dalam kelompok 
besar, bekerja lebih cepat serta melatih pemberi jasa agar mampu 
memberikan kepercayaan serta kenyamanan pada konsumen. 
3. Bervariasi (variability) jasa yang diberikan dapat berubah ubah tergantung 
siapa yang menyajikannya, kapan dan dimana jasa itu dilakukan. Hal ini 
mampu mengakibatkan sulitnya menjaga kualitas jasa berdasarkan Standar 
Operasional Perusahaan. Untuk mengatasi hal tersebut perusahaan bisa 
menggunakan tiga pendekatan pengendalian kualitasnya, yaitu : 
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a. Melakukan seleksi dan standarisasi penyelesian karyawan dengan baik 
dan teliti. 
b. Melakukan proses standarisasi dalam pengoperasian jasa. 
c. Memantau kepuasan pelangan melalui sistem saran dan keluhan, survei 
pelanggan dan comparison shopping sehingga pelayanan yang kurang 
baik dapat diperbaiki dan ditingkatkan kebaikanya. 
4. Mudah musnah (Perishability). Jasa tidak dapat disimpan sehingga tidak  
dapat dijual dimasa yang akan datang. Ini tidak menjadi masalah jika 
permintaan jasanya stabil, karena mudah untuk menyiapakan pelayannya 
dengan jaasa sebelumnya. Jika permintaan berfluktuasi maka perusahaan 
akan menghadapi permasalahan yang sulit dalam melakukan persiapan 
pelayanannya. Untuk itu perlu di lakukan perencanaan produk,penetapan 
harga serta program promosi untuk mengatasi ketidaksesuaian antara 
permintaan dan penawaran jasa. 
 
2.3.3 Pengertian dan Tujuan Pemasaran Jasa Bank 
Menurut penulis berdasarkan pemaparan di atas BMT merupakan 
perusahaan jasa yang mirip sekali dengan bank yang membedakan adalah ruang 
lingkup bank yang lebih besar dan BMT yang lebih kecil sistempun berbeda 
bersifat konvensional dan syariah atau yang sesuai isi Al-Qur’an dan Hadist. 
Kedua lembaga tersebut semua berorientasi pada laba (Wahjono,2010:15). 
Kebutuhan pemasaran menjadi sebuah kebutuhan utama yang harus dan 
wajib dijalankan oleh lembaga keuangan.Tanpa adanya kegiatan pemasaran 
jangan harap kebutuhan pelanggan dan konsumenya terpenuhi. Apalagi dalam 
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dunia perbankan kegiatan pemasaranya perlu dikemas secara terpadu dan terus 
menerus melakukan riset pasar dengan membaca situasi dan peluang apa yang 
dibutuhkan masyarakat demi kelangsungan lembaga bank. 
Kasmir (2004: 63) menyatakan bahwa pemasaran bank adalah suatu proses 
untuk menciptakan, mempertukarkan produk atau jasa bank untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginan nasabah dengan memberikan kepuasan. Dari definisi 
diatas dapat diperoleh beberapa pengertian yang harus di ketahui adalah: 
1. Produk bank adalah jasa yang ditawarkan kepada nasabah untuk 
mendapatkan perhatian, untuk dimiliki, digunakan atau dikonsumsi untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabah. Produk bank terdiri dari produk 
simpanan (giro,tabungan dan deposito), pinjaman (kredit) atau jasa jasa bank 
lainya seperti transfer, kliring, inkaso, safe deposito box, kartu kredit, letter of 
credit, bank garansi, travlellercheque, bank draf, dan jasa-jasa bank lainya. 
2. Permintaan suatu keinginan manusia yang didukung oleh daya belinya. Yang 
berarti permintaan akan terjadi apabila konsumen meiliki sejumlah dana atau 
barang pengganti untuk memperoleh barang pengganti yang lain. Besarnya 
permintaan nasabah tergantung dari daya beli nasabah tersebut disamping 
harus didukung oleh minat dan akses mendapatkanya. 
3. Pertukaran adalah tindakan memperoleh barang dari seseorang dengan 
menawarkan sesuatu sebagai penggantinya sesuai keinginanya. 
4. Pasar adalah himpunan nasabah (pembeli nyata dan pembeli potensial) atas 
suatu produk, baik barang maupun jasa. Pasar juga tempat bertemunya 
produsen dan konsumen, atau bertemunya suply dan demand.Arti lainya 
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dapat juga berarti pasar tidak memiliki pertemuan akan tetapi melaui telefon, 
fax, jejaring sosial yang terkoneksi dengan internet. 
5. Kebutuhan nasabah bank adalah keinginan yang didasari rasa ingin meiliki 
6. Keinginana nasabah bank merupakan kebutuhan yang di bentuk oleh kultur 
dan kepribadian individu. Selanjutnya Kasmir (2005: 66) menyatakan bahwa 
tujuan pemasaran bank secara umum adalah: 
a) Memaksimalkan konsmsi bank memasarkan produk yang di butuhkan 
masyarakat. 
b) Memaksimalkan kepuasan nasabah dengan mengedepankan pelayanan 
yang baik. Nasabah yang puas mempunyai peluang menularkan kelainnya 
sehingga menciptakan stigma masyarakat yang baik sehingga mampu 
menarik konsumen lainya (word of mouth).  
c) Memaksimumkan pilihan (ragam produk) bank menyediakan banyak 
produk sehingga konsumen mempunyai pilihan yang menurutnya sesuai 
dengan kebutuhanya. 
d) Memaksimumkan mutu hidup yaitu memberikan berbagai kemudahan 
nasabah serta menciptakan iklim yang efisien. 
 
2.3.4 Pengharapan Pelanggan Jasa 
Beberapa penulis memberikan  definisi tentang kepuasan pelanggan 
perasaan puas pelanggan timbul pada saat konsumen mebandingkan persepsi 
mereka mengenai kinerja produk atau jasa dengan harapan mereka. Sementaraitu 
kepuasan dan ketidakpuasan adalah respon pelanggan terhadap ketidak sesuaian 
harapan dengan kenyataan yang ada baik norma kerja ataupun norma pelayanan. 
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Terdapat dua variabel yang mempengaruhi kepuasan pelanggan, yaitu 
expectations dan perceived performance, apabila perceived performance melebihi 
expectations maka pelanggan akan puas, tetapi apabila sebaliknya maka 
pelanggan merasa tidak mempunyai kepuasan. Kotler (2000), menyatakan 
kepuasan pelanggan adalah perasaan senang atau kecewa seorang setelah 
membandingkan kinerja atau hasil yang dirasakan dibandingkan dengan 
harapanya. Dari beberapa uraian tersebut dapat diketahui bahwa kepuasan 
konsumen dapat dihasilkan dari proses perbandingan antara kinerja yang 
dirasakan dengan harapanya, yang menghasilkan disconfirmation pardigm, Dick 
(2001) dalam temuanya menyebutkan bahwa: 
a) Kepuasan konsumen secara menyeluruh adalah hasil evaluasi dari 
pengalaman konsumsi sekarang yang berasal dari keandalan dan standarisasi 
pelayanan. 
b) Kepuasan konsumen secara menyeluruh adalah hasil perbandingan tingkat 
kepuasan dari usaha yang sejenis. 
c) Bahwa kepuasan pelanggan secara menyeluruh diukur berdasarkan 
pengalaman dengan indikator harapan secara keseluruhan. Harapan  
berhubungan dengan kebiasaan dan harapan yang berhubungan dengan 
keterandalan jasa tersebut. 
 
2.3.5 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Kepuasan Pelanggan  
Menurut Zeithhaml (2003) kepuasan pelanggan merupakan perbandingan 
antara layanan yang diharapakan (expectatios) dengan kinerja.Selain teori 
expectacy disconfirmation model yang sudah dikenal, masih ada beberapa teori 
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tentang kepuasan yakni equity teory dan atribution teory. Menurut teory equity, 
seorang akan merasa puas bila rasio hasil (outcome) yang diperolehnya 
dibandingkan dengan input yang digunakan, dirasakan fair atau adil. Dengan kata 
lain kepuasan terjadi apabila konsumen merasakan bahwa rasio terhadap 
inputnmya (outcome dibandingkan dengan input) proporsional terhadap rasio 
yang sama yang diperoleh orang lain. 
Teori atribusi yang ditemukan oleh Weiner dan dikembangkan oleh Oliver 
(2007).Menyatakan bahwa ada tiga dimensi yang menentukan keberhasilan atau 
kegagalan outcome, sehingga dapat ditentukan apakah suatu pembelian 
memuaskan atau tidak memuaskan. Ketiga dimensi tersebut adalah: 
1. Stabilitas atau variabilitas. Apakah faktor penyebabnya sementara atau 
permanen. 
2. Locus of causality. Apakah penyebabnya berhubungan dengan konsumen 
(enternal atribution) atau dengan pemasar (internal atribution). Internal 
atribution sering kali dikaitkan dengan kemampuan dan usaha yang 
dilakukan oleh pemasar, sedangakan external atribution dihubungkan dengan 
berbagai teori seperti tingkat kesulitan suatu tugas (task difficulty) dan faktor 
keberuntungan. 
3. Controballity. Apakah penyebab tersebut berada dalam kendali ataukah 
dihambat oleh faktor luar yang tidak dapat dipengaruhi. 
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Menurut Zheithaml and Bitner (2003:87) ada beberapa faktor yang 
mempengaruhi kepuasan pelanggan antara lain: 
1. Fitur produk dan jasa 
2. Emosi pelanggan 
3. Atribusi untuk keberhasilan atau kegagalan jasa 
4. Persepsi terhadap kewajaran dan keadilan (equity and fairness) 
5. Pelanggan lain, keluarga dan rekan kerja. 
Faktor-faktor yang sering digunakan untuk mengevaluasi kepuasan 
terhadap suatu produk antara lain, meliputi: 
a) Kinerja (perfomance) karateristik operasi pokok dari produk inti (core 
product) yang di beli 
b) Ciri-ciri atau keistimewaan tambahan (features), yakni karateristik sekunder 
atau pelengkap 
c) Kehandalan (reliability) yaitu kemungkinan kecil akan mengalami kegagalan 
atau kerusakan dalam penggunaanya  
d) Kesesuaian dengan spesifikasi (conormance to spesificatios) yaitu sejauh 
aman karateristik desain operasi memenuhi standar yang telah ditetapkan 
sebelumnya. 
e) Daya tahan (durability) yang berkaitan dengan beberapa lama produk tersebut 
dapat digunakan. 
f) Serviceability, meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, dan kemudian 
penggunaan, serta penanganan keluhan yang memuaskan. 
g) Estetika,yakni daya tarik produk oleh panca indera. 
30 
 
 
 
 
h) Kualitas yang dipersiapakan, yakni citra dan reputasi produk serta tanggung 
jawab perusahaan terhadapnya. 
Untuk jasa yang tidak berwujud (intangible) konsumen biasanya 
menggunakan atribut untuk mengukur kepuasan , seperti berikut (Zeithaml and 
Bitner, 2003 : 93): 
1. Reliability, yakni kemampuan untuk melakukan pelayanan yang dijanjikan 
secara handal dan akurat 
2. Responsiveness, yaitu keinginan untuk membantu dan memberikan pelayanan 
yang cepat kepada pelanggan. 
3. Assurance, yakni pengetahauan, kemampuan, kesopanan dan sifat dapat 
dipercaya yang dimiliki karyawan 
4. Empathy, yakni perhatian, pelayanan pribadi yang diberikan kepada 
pelanggan. 
5. Tangibles, meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, personalia dan bahan tertulis. 
Para peneliti menyatakan bahwa atribut yang mempengaruhi kepuasan 
pelanggan disesuaikan dengan produknya.Misalnya untuk produk mobil, atribut 
yang dipertimbangkan seperti:reliabilitas, serviceability, prestige, durability, 
fungcionality dan mudah di gunakan. Sementara untuk makanan yang 
dipertimbangkan seperti rasa,kesegaran,aroma (Zeithaml dan Bitner 2003). 
 
2.4 Produk-Produk Bank Syariah 
Untuk memenuhi kebutuhan modal dan pembiayaan, bank syariah 
memiliki ketentuan-ketentuan yang berbeda dengan bank konvensional. Secara 
umum piranti-piranti yang digunakan bank syariah terdiri atas tiga kategori, yaitu: 
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Produk penghimpunan dana(funding), produk penyaluran dana (financing), dan 
produk jasa (services) (Janwari, 2015). 
1. Produk Penghimpunan Dana 
Kegiatan Penghimpunan dana merupakan salah satu fungsi utama bagi 
bank umum devisa maupun nondevisa. Kegiatan melakukan penghimpunan dana 
disebut juga dengan funding. kegiatanfundingini dilakukan dengan membeli dana 
dari pihak ketiga melalui beberapa produk simpanan yang di tawarkan. Produk 
simpanan yang di tawarkan bank umum antara lain simpanan giro, tabungan dan 
deposito.Prinsip operasional syariah yang diterapkan dalam penghimpunan dana 
masyarakat adalah prinsip wadi’ah dan mudharabah. 
a) Prinsip Wadi’ah 
Wadi’ah dalam tradisi fikih Islam dikenal dengan prinsip titipan atau 
simpanan. Pengertian Wadi’ah dapat diartikan titipan murni dari satu pihak 
ke pihak lain, baik sebagai individu maupun sebagai suatu badan hukum yang 
harus dijaga dan dikembalikan kapan saja si penitip menghendaki (Arifin, 
2009). 
Sedangkan menurut Ismail (2010), wadiah merupakan prinsip 
simpanan murni dari pihak yang menyimpan atau menitipkan kepada pihak 
yang menerima titipan kepada pihak yang menerima titipan untuk 
dimanfaatkan atau tidak dimanfaatkan sesuai dengan ketentuan.  
Dari beberapa pengertian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa 
wadiah ialah akad penitipan dana antara pihak pemilik dana dengan pihak 
penerima titipan yang dipercaya untuk menjaga dana tersebut.  
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Pada pelaksanaannya, wadiah terdiri dari dua jenis, yakni: wadiah yad 
al amanah dan wadiah yad dhamanah. Definisi dari wadiah yad al amanah 
adalah merupakan titipan murni dari pihak yang menitipkan barangnya 
kepada pihak penerima titipan. Pihak penerima titipan harus menjaga dan 
memlihara barang titipan dan tidak diperkenankan untuk memanfaatkannya 
(Arifin, 2009, 31). 
Sedangkan definisi dari wadi’ah yad adh-dhamanahadalah akad 
antara dua pihak, satu pihak sebagai pihak yang menitipkan (nasabah) dan 
pihak lain sebagai pihak yang menerima titipan. Pihak penerima titipan dapat 
memanfaatkan barang yang dititipkan.Penerima titipan wajib mengembalikan 
barang yang dititipkan dalam keadaan utuh. Penerima titipan diperbolehkan 
memberikan imbalan dalam bentuk bonus yang tidak diperjanjikan 
sebelumnya (Arifin, 2009: 31). 
Sementara itu Dasar hukum wadi’ahadalah firman Allah SWT dalam 
surat An-Nisaa ayat 58 (Arifin, 2009) sebagai berikut: 
                       
                 
 
Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat 
kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila 
menetapkan hukum di antara manusia supaya kamu menetapkan dengan 
adil. Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang sebaik-baiknya 
kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah Maha mendengar lagi Maha 
melihat. 
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Dalam ayat lain disebutkan dalam surat Al -Baqarah: 283 
                       
                           
           
 
Jika kamu dalam perjalanan (dan bermu'amalah tidak secara 
tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, Maka hendaklah 
ada barang tanggungan yang dipegang (oleh yang berpiutang). akan 
tetapi jika sebagian kamu mempercayai sebagian yang lain, Maka 
hendaklah yang dipercayai itu menunaikan amanatnya (hutangnya) dan 
hendaklah ia bertakwa kepada Allah Tuhannya; dan janganlah kamu 
(para saksi) Menyembunyikan persaksian. dan Barangsiapa yang 
menyembunyikannya, Maka Sesungguhnya ia adalah orang yang 
berdosa hatinya; dan Allah Maha mengetahui apa yang kamu kerjakan. 
 
 
b) Prinsip Mudharabah 
Mudharabahberdasarkan ahli fiqih merupakan suatu perjanjian dimana 
seseorang memberi hartanya kepada orang lain berdasarkan prinsip dagang, 
dimana keuntungan yang diperoleh akan dibagi berdasarkan proporsi yang telah 
disetujui, seperti ½ dari keuntungan atau ¼  dan sebagainya. 
Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa mudharabah ialah akad 
kerjasama antara shahibul maal (pemilik dana) dengan mudharib (pengelola) 
dimana keuntungan dibagi sesuai dengan kesepakatan diantara keduanya. 
Mudharabah terbagi kepada dua bagian. Pertama, mudharabah mutlaqah 
yaitu perjanjian kerja sama antara shahibul mal dan mudharib tidak dibatasi 
dengan spesifikasi usaha, tempat dan waktu selagi dalam batas-batas yang 
dibenarkan oleh hukum syara’. Kedua, mudharabah muqayyadah yaitu usaha 
34 
 
 
 
 
kerja sama ini dalam perjanjiannya akan dibatasi sesuai dengan kehendak 
shahibul mal, selagi dalam bentuk yang dihalalkan (Arifin, 2009: 24). 
Dasar hukum mudharabahadalah bersumber dari al-Qur’an surat al-
Muzammil ayat 20 sebagai berikut. 
                    
                 
                   
                     
             
            
 
Sesungguhnya Tuhanmu mengetahui bahwasanya kamu berdiri 
(sembahyang) kurang dari dua pertiga malam, atau seperdua malam atau 
sepertiganya dan (demikian pula) segolongan dari orang-orang yang 
bersama kamu. dan Allah menetapkan ukuran malam dan siang. Allah 
mengetahui bahwa kamu sekali-kali tidak dapat menentukan batas-batas 
waktu-waktu itu, Maka Dia memberi keringanan kepadamu, karena itu 
bacalah apa yang mudah (bagimu) dari Al Quran. Dia mengetahui bahwa 
akan ada di antara kamu orang-orang yang sakit dan orang-orang yang 
berjalan di muka bumi mencari sebagian karunia Allah; dan orang-orang 
yang lain lagi berperang di jalan Allah, Maka bacalah apa yang mudah 
(bagimu) dari Al Quran dan dirikanlah sembahyang, tunaikanlah zakat 
dan berikanlah pinjaman kepada Allah pinjaman yang baik. dan kebaikan 
apa saja yang kamu perbuat untuk dirimu niscaya kamu memperoleh 
(balasan)nya di sisi Allah sebagai Balasan yang paling baik dan yang 
paling besar pahalanya. dan mohonlah ampunan kepada Allah; 
Sesungguhnya Allah Maha Pengampun lagi Maha Penyayang. 
 
 
 
2. Produk penyaluran dana 
Dalam menyalurkan dananya pada nasabah, secara garis besar produk 
pembiayaan syariah terbagi ke dalam empat kategori yang dibedakan 
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berdasarkan tujuan penggunaannya, yaitu: pembiayaan dengan prinsip jual 
beli, pembiayaan dengan prinsip sewa, pembiayaan dengan prinsip bagi hasil, 
dan pembiayaan dengan akad pelengkap.  
a) Prinsip Jual Beli (Ba’i) 
1) Bai’ al Murabahah 
Murabahahadalah akad jual beli barang dengan menyatakan harga 
asal dan keuntungan (margin) yang disepakati oleh penjual dan pembeli 
dimana pembayaran dapat dilakukan secara tunai atau tangguh (kredit) 
(Adiwarman, 2011). 
Bai’ al murabahahmenurut Muhammad Syafi’i Antonio, adalah 
prinsip bai’(jual beli) barang pada harga asal dengan tambahan keuntungan 
yang disepakati. Penjual harus memberitahu harga produk yang ia beli dan 
menentukan suatu tingkat keuntungan sebagai tambahannya (Antonio, 2010). 
Berdasarkan beberapa pengertian diatas penulis menyimpulkan bahwa 
murabahah ialah akad jual beli barang antara bank dan nasabah dengan harga 
jual yaitu harga pokok ditambah keuntungan yang telah disepakati sebelumnya. 
Bagi nasabah, akad murabahah merupakan model pembiayaan alternatif 
dalam pengadaan barang-barang kebutuhan. Melalui pembiayaan murabahah, 
nasabah akan mendapat kemudahan mengangsur pembayaran dengan jumlah 
yang sesuai berdasarkan kesepakatan dengan pihak bank. 
2) Bai’ as salam 
Bai’ as-salamsecara terminologi berarti menjual suatu barang yang 
penyerahannya ditunda atau menjual barang yang ciri-cirinya disebutkan secara 
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jelas dengan pembayaran modal terlebih dahulu, sedangkan barangnya 
diserahkan kemudian hari (Arifin, 2009). 
Dengan kata lain, bai’ as salamadalah pemesanan barang yang 
spesifikasinya sudah disepakati dan harganya dibayar secara tunai di depan 
(advance payment), sementara penyerahan barang yang dipesan dilakukan 
kemudian. 
Berdasarkan pengertian diatas penulis menyimpulkan bahwa bai’ as 
salamadalah transaksi jual beli barang yang akan diserahkan dalam waktu yang 
akan datang, tetapi pembayaran kepada nasabah dilakukan secara tunai dengan 
syarat utama adalah barang atau hasil produksi yang akan diserahkan kemudian 
tersebut dapat ditentukan spesifikasinya secara jelas seperti jenis, macam, 
ukuran, mutu, dan jumlahnya. 
Dasar hukum bai’ as-salamadalah Al-Qur’an dan aSunnah, Al-Qur’an 
menyebutkan dalam surah Al-Baqarah ayat 282 sebagai berikut. 
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                      
                    
                        
                   
                  
                   
                 
                      
                 
                
 
 
Hai orang-orang yang beriman, apabila kamu bermu'amalah tidak 
secara tunai untuk waktu yang ditentukan, hendaklah kamu 
menuliskannya. dan hendaklah seorang penulis di antara kamu 
menuliskannya dengan benar. dan janganlah penulis enggan 
menuliskannya sebagaimana Allah mengajarkannya, meka hendaklah ia 
menulis, dan hendaklah orang yang berhutang itu mengimlakkan (apa 
yang akan ditulis itu), dan hendaklah ia bertakwa kepada Allah Tuhannya, 
dan janganlah ia mengurangi sedikitpun daripada hutangnya. jika yang 
berhutang itu orang yang lemah akalnya atau lemah (keadaannya) atau 
Dia sendiri tidak mampu mengimlakkan, Maka hendaklah walinya 
mengimlakkan dengan jujur. dan persaksikanlah dengan dua orang saksi 
dari orang-orang lelaki (di antaramu). jika tak ada dua oang lelaki, Maka 
(boleh) seorang lelaki dan dua orang perempuan dari saksi-saksi yang 
kamu ridhai, supaya jika seorang lupa Maka yang seorang 
mengingatkannya. janganlah saksi-saksi itu enggan (memberi keterangan) 
apabila mereka dipanggil; dan janganlah kamu jemu menulis hutang itu, 
baik kecil maupun besar sampai batas waktu membayarnya. yang 
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demikian itu, lebih adil di sisi Allah dan lebih menguatkan persaksian dan 
lebih dekat kepada tidak (menimbulkan) keraguanmu. (Tulislah 
mu'amalahmu itu), kecuali jika mu'amalah itu perdagangan tunai yang 
kamu jalankan di antara kamu, Maka tidak ada dosa bagi kamu, (jika) 
kamu tidak menulisnya. dan persaksikanlah apabila kamu berjual beli; 
dan janganlah penulis dan saksi saling sulit menyulitkan. jika kamu 
lakukan (yang demikian), Maka Sesungguhnya hal itu adalah suatu 
kefasikan pada dirimu. dan bertakwalah kepada Allah; Allah 
mengajarmu; dan Allah Maha mengetahui segala sesuatu. 
 
 
3) Ba’i al istishna 
Secara terminologi, istishnaberarti minta dibuatkan.Secara 
terminologi, berarti suatu kontrak jual beli antara pembeli (mustasni) dan 
penjual (shani) dimana pembeli memesan barang (mashnu) dengan kriteria 
yang jelas dan harganya dapat diserahkan secara bertahap atau dapat juga 
dinyatakan(Arifin, 2009). 
Sedangkan menurut Amir Machmud (2010)istishnayaitu kontrak 
penjualan antara mustashni(pembeli akhir) dan shani (supplier).Pembelian 
dengan pesanan. 
Dari penjelasan tersebut penulis berpendapat bahwa bai’ al 
istishnadalam perbankan syariah ialah akad jual beli barang dalam bentuk 
pesanan antara nasabah dan bank dengan spesifikasi tertentu yang diminta 
nasabah dengan harga yang telah disepakati bersama. 
b) Prinsip Sewa (ijarah) 
Akad pemindahan hak guna atas barang atau jasa melalui pembayaran 
upah sewa, tanpa diikuti dengan pemindahan kepemilikan (ownershipatau 
milkiyyah) atas barang itu sendiri (Arifin, 2009). 
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Menurut bahasa, ijarahberarti upah atau ganti atau imbalan.Karena itu, 
lafadz ijarahmempunyai pengertian umum yang meliputi upah atas pemanfaatan 
sesuatu benda atau imbalan sesuatu kegiatan, atau upah karena melakukan sesuatu 
aktivitas. 
Adapun menurut Purnamasari (2012)ijarahmerupakan akad pemindahan 
hak guna (manfaat) atas suatu barang dalam waktu tertentu dengan pembayaran 
sewa (ujrah) tanpa diikuti dengan pemindahan kepemilikan atas barang tersebut. 
Berdasarkan beberapa pengertian diatas penulis berpendapat bahwa ijarah 
ialah akad sewa-menyewa atas manfaat suatu barang atau jasa antara pemilik 
obyek sewa dengan penyewa untuk mendapatkan imbalan atas penyewaan barang 
tersebut. 
Untuk pembiayaan pemilikan yang memerlukan jangka panjang, bank 
dapat menerapkan ijarahatau sewa-menyewa dimana bank bertindak sebagai 
pemberi sewa dan nasabah sebagai penyewa. Pada akhir masa sewa, bank dapat 
menjualnya kepada nasabah. Karena itu, dalam perbankan syariah ijarahini 
dinamakan ijarahwalliqtina(sewa dan pemilikan) atau ijarahal muntahia 
bittamlik(sewa yang berakhir dengan kepemilikan). 
c) Prinsip Bagi Hasil 
a. Akad Musyarakah 
Ialah akad kerja sama di antara dua pihak atau lebih untuk suatu usaha 
tertentu yang masing-masing pihak memberikan porsi dana dengan ketentuan 
bahwa keuntungan akan dibagi sesuai dengan kesepakatan, sedangkan 
kerugian ditanggung sesuai dengan porsi dana masing-masing (Arifin, 2009). 
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Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa musyarakah 
ialah akad kerjasama antara dua pihak atau lebih untuk melakukan suatu usaha 
tertentu, dimana masing-masing pihak memberikan kontribusi dana dengan 
ketentuan bahwa keuntungan akan dibagi sesuai nisbah yang disepakati 
sebelumnya, sedangkan kerugian akan ditanggung bersama sesuai partisipasi 
modal yang disertakan dalam usaha tersebut. 
b. Akad al-mudharabah 
Secara teknis mudharabahadalah akad kerjasama suatu usaha antara 
pihak pertama (malik, shahibul mal) atau bank syariah yang menyediakan 
seluruh modal dan pihak kedua (amil, mudharib) atau nasabah yang bertindak 
pengelola dana dengan membagi keuntungan usaha sesuai dengan kesepakatan 
yang dituangkan dalam akad. Sedangkan kerugian ditanggung sepenuhnya 
oleh bank syariah kecuali jika pihak kedua melakukan kesalahan yang 
disengaja, lalai atau menyalahi perjanjian (Arifin, 2009). 
Seandainya kerugian itu diakibatkan karena kecurangan atau kelalaian 
si pengelola, si pengelola harus bertanggung jawab atas kerugian tersebut. 
d) Akad Pelengkap 
Akad pelengkap ini tidak ditujukan untuk mencari keuntungan, namun 
ditujukan untuk mempermudah pelaksanaan pembiayaan. Meskipun tidak 
ditujukan untuk mencari keuntungan, dalam akad pelengkap ini dibolehkan 
untuk meminta pengganti biaya, sekedar untuk menutupi  biaya yang benar-
benar timbul. 
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Diantara produk-produk yang termasuk dalam akad pelengkap yang 
lazim diterapkan dalam perbankan syariah adalah hiwalah, rahn (gadai), 
qardh, wakalah, dan kafalah. 
1) Hiwalah 
Pengertian Transaksi hiwalah atau al-hawalah adalah pengalihan 
utang dari orang yang berutang kepada orang lain yang wajib 
menanggungnya. Menurut Ulama Mazhab Hanafi (lbnu Abidin) 
mendefinisikan hiwalah ialah “pemindahan membayar hutang dari orang yang 
berhutang kepada yang berhutang lainnya (Arifin,  2009, 35). 
Prinsip pengalihan hutang atau al hawalah diterapkan dalam bank 
syariah dimana bank bertindak sebagai penerima pengalihan hutang 
(muhal’alain) dan nasabah bertindak sebagai pengalih hutang (muhil). Untuk 
jasa ini bank syariah mendapatkan upah pengalihan dari nasabah. 
2) Rahn (Gadai) 
Rahn adalah menahan salah satu harta milik si peminjam sebagai 
jaminan atas pinjaman yang diterimanya. Kegiatan seperti ini dilakukan 
seperti jaminan utang atau gadai. Pengertian rahn menurut syara ialah 
menahan (menggadaikan) sesuatu benda sebagai jaminan untuk mendapatkan 
pinjaman. Tujuan rahn adalah untuk memberikan jaminan pembayaran 
kembali kepada bank dalam memberikan pembiayaan. 
Berdasarkan beberapa pengertian diatas penulis menyimpulkan bahwa 
rahn ialah akad penyerahan barang dari rahn kepada murtahin sebagai 
jaminan untuk mendapatkan pinjaman. 
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3) Qardh(Pinjaman) 
Qardh secara umum ialah penyediaan dana atau tagihan antara 
lembaga keuangan syariah dan pihak peminjam untuk melakukan pembayaran 
secara tunai atau cicilan dalam jangka waktu tertentu. Dengan kata lain 
meminjamkan tanpa mengharapkan imbalan. Dalam fiqh qardh termasuk 
dalam kategori akad tabaru (Arifin, 2009). 
Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa qardh ialah 
akad pinjaman dana tanpa imbalan dengan kewajiban pihak peminjam wajib 
mengembalikan pokok pinjaman secara sekaligus atau cicilan dalam jangka 
waktu tertentu. 
Aplikasi qardh dalam perbankan syariah biasanya dalam empat hal, 
yaitu: sebagai pinjaman talangan haji, sebagai pinjaman tunai dari produk 
kartu kredit syariah, sebagai pinjaman kepada pengusaha kecil, sebagai 
pinjaman kepada pengurus bank. 
4) Wakalah 
Istilah Wakalah menurut bahasa berarti menyerahkan dan menjaga 
sedangkan pengertian wakalah menurut syara’ berarti menyerahkan kekuasaan 
kepada orang lain untuk dikerjakan. Adapun menurut Syafi’i Antonio (2010) 
wakalah adalah penyerahan, pendelegasian, atau pemberian mandat. 
A1-wakalah dapat diartikan sebagai penyerahan atau pendelegasian 
atau pemberian mandat dari satu pihak ke pihak lain. Dalam hukum Islam, 
wakalah atau perwakilan muncul ketika satu orang menguasakan kepada 
orang lain untuk menggantikannya dalam memperoleh hak-hak sipilnya. 
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Orang yang mewakili ini disebut Wakil. Wakil dapat dipercaya dengan semua 
tindakan yang dapat dilakukan oleh seorang wakil seperti menandatangani, 
mengumpulkan sejumlah hak, menandatangani utang atau menjadi seorang 
penghutang, walaupun sejumlah utang itu diketahui tiga pihak. 
Wakalah dalam aplikasi perbankan terjadi apabila nasabah 
memberikan kuasa kepada bank untuk melakukan pekerjaan jasa tertentu, 
seperti pembukaan L/C, inkasso, dan transfer uang. 
5) Kafalah(Garansi Bank) 
Kafalah merupakan jaminan yang diberikan oleh penanggung (kafil) 
kepada pihak ketiga untuk memenuhi kewajiban pihak kedua atau yang 
ditanggung (Arifin 2009). 
 
2.5 Segmentasi Pasar Bank dan BMT  
Dari beberapa penulisan BMT juga harus menargetkan segmentasi pasar 
yang jelas terutama marketing yang sangat berpengaruh yaitu marketing funding 
yang mempunyai kerjaan penentu jalanya BMT. Segmentasi pasar dapat dibentuk 
dengan banyak cara salah satunya adalah dengan mengidentiikasi segmen 
preferensi. Misalkan nasabah BMT ditanyai seberapa besar mereka menghargai 
rasa aman dan besaran mudharabah sebagai atribut produk ( Wahjono, 2010:72 ). 
Menurut Sentot Imam Wahjono (2010) ada 3 pola berbeda dapat muncul yaitu: 
Preferensi homogen: menunjukan suatu pasar dimana suatu nasabah 
memiliki preferensi yang sama.  Dalam hal ini pasar tidak menunjukan segmen 
alami. Ini akan  meramalkan bahwa merek yang ada akan serupa dan terkelompok 
di tengah rasa aman dan besaran bunga. Preferensi tersebar: pada kasus extrem 
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lain, preferensi nasabah mungkin tersebar diseluruh bidang, yang menunjukkan 
bahwa preferensi nasabah sangatlah beragam. Merek pertama yang memasuki 
pasar mungkin mengalami posisi di tengah sehingga banyak menyedot orang. 
Preferensi kelompok:  pasar mungkin menunjukkan preferensi yang berbeda 
berbeda, yang dinamakan segmen pasar alami. Dalam hal ini pemasar dapat 
menentukan target pasar dengan merujuk kepada kelompok-kelompok tertentu. 
Dalam menentukan segementasi pasar ada beberapa tahap yang harus 
diperhatikan seorang marketing yaitu survei, analisis, pembentukan profil. 
Langkah survei pada semestinya diikuti sama dengan wawancara untuk 
mencari penjelasan dan membentuk kelompok fokus untuk mendapatkan 
pemahaman atas motivasi, sikap dan perilaku nasabah. Selanjutnya periset 
menyiapkan kuisioner untuk mengumpulkan data mengenai atribut, kesadaran 
merek dan peringkat merek, pola pola pemakaian produk, sikap terhadap kategori 
produk, kondisi demograis, geografis, psikolografis dan medigrafis responden. 
Langkah selanjutnya yaitu tahap analisis seorang periset menerapkan 
analisis faktor terhadap data tersebut untuk membuang variabel-variabel yang 
berkolerasi tinggi, kemudian periset menerapakan analisis kelompok untuk 
menentukan hasil jumlah segmen yang berbeda-beda secara maksimum. 
Langkah berikutnya adalah tahap pembentukan tahap pembentukan yang 
dimaksud adalah kelompok yang dibentuk berdasarkan perbedaan sikap, perilaku, 
demografis, psikologis dan pola media. Masing-masing segmen dapat diberi nama 
berdasarkan nama-nama yang dominan. Dalam satu penelitian pada pasar deposito 
menemukan enam segmen pasar : terdapat sebagian orang yang mementingkan 
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rasa aman atas keberadaan uang depositnya tanpa khawatir banknya terlikuidasi. 
Dengan begitu nasabah akan  menggunakan produk jasa perbankan ataupun BMT 
yaitu dengan cara menggunakan presepsi sesorang mengenai tingkat keamanan 
lembaga keuangan itu tersendiri ( Wahjono, 2010:73-74 ). 
 
2.6 Minat Nasabah 
2.6.1 Pengertian Minat 
Minat adalah kesadaran seseorang dalam sesuatu obyek seseorang atau 
situasi mengandung sangkut paut dengan dirinya. Pengetahuan atau informasi 
tentang seseorang atau suatu obyek pasti harus ada terlebih  dahulu dapat minat 
obyek tadi (Witherington,H.C,1999).   
Minat adalah suatu fungsi jiwa untuk dapat mencapai sesuatu yang 
merupakan kekuatan di dalam dan tampak di luar sebagai gerak – gerik.Dalam 
menjalankan fungsinya minat berhubungan erat dengan pikiran dan perasaan. 
Manusia  memberi corak dan menentukan sesudah memilih dan mengambil 
keputusan. Perubahan minat memilih dan mengambil keputusan disebut 
keputusan kata hati (Heri, P, 1998).  
Dalam bahasan tersebut terkandung suatu pengertian bahwa didalam minat 
ada pemusatan perhatian subjek, ada usaha untuk mendekati, mengetahui, 
memiliki, menguasai, atau berhubungan dari subjek yang dilakukan dengan 
perasaan senang, ada daya penarik dari objek. 
Adapun pengertian lain minat adalah suatu sikap subyek terhadap obyek 
atas dasar adanya kebutuhan. Minat juga penting dalam pengambilan 
keputusan.Minat merupakan sumber motivasi yang mendorong seseorang untuk 
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melakukan sesuatu yang diinginkan.Minat merupakan kecenderungan yang 
sifatnya konstan atau tetap.Minat dan senang berbeda.Senang merupakan minat 
yang bersifat sementara sedangkan minat memiliki sifat yang tetap. 
 
2.6.2 Macam-macam Minat 
1. Minat Primitif atau biologis 
Minat yang timbal dari kebutuhan-kebutuhan jasmani berkisar pada soal 
makanan, comfort, dan aktifitas. Ketiga hal ini meliputi kesadaran tentang 
kebutuhan yang terasa akan sesuatu yang dengan langsung dapat memuaskan 
dorongan untuk mempertahankan organisme (Heri, 1998). 
2. Minat Kultural atau sosial Minat yang berasal dari perbuatan belajar yang 
lebih tinggi tarafnya. Orang yang benar-benar terdidik ditandai dengan 
adanya minat yang benar-benar luas terhadap hal yang bernilai 
(Witherington, 1999). 
 
2.7 Penelitian yang Relevan 
 
 
Tabel 2.1. 
Penelitian Terdahulu yang Relevan 
Judul Penelitian Penulis Persamaan Perbedaan 
Srategi Pemasaran 
Funding Officer 
Dalam 
Meningkatkan Minat 
Nasabah Di BPRS 
AMANAH 
UMMAH 
 
1. M.Kholil 
Nawawi 
2. Abdul Pauji 
3. Hilman Hakim 
Membahas 
Strategi 
Pemasaran 
Marketing 
Funding 
Subyek Penelitian, 
Tempat Penelitian, 
Jumlah responden. 
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Strategi Pemasaran 
Terhadap Penjualan 
Produk Tabungan IB 
Hasanah di PT. 
Bank Negara 
Indonesia Syariah 
Pada Cabang X 
 
1. R. Ajeng 
Entaresmen 
2. Desi Putri 
Pertiwi 
 
Membahas 
Strategi 
Pemasaran 
dalam Menjual 
Produk bank 
 
Subyek Penelitian, 
Tempat Penelitian, 
Jumlah responden, 
Variabel yang di 
gunakan 
Strategi Pemasaran 
Produk Pembiyaan 
Murabahah Pada 
Bank Syariah 
Tangerang Selatan 
 
1. Fatimah 
2. Elisabeth 
Yansye 
Metekohy 
 
 
Membahas 
Strategi 
Pemasaran  
 
Variabel, Metode 
Penelitian, Tempat 
Penelitian 
 
Analisis Strategi 
Pemasaran KPRS di 
Bank Muamalat 
Cabang Kudus 
1. Rida Faiqoh  
Membahas 
Strategi 
Pemasaran BMT 
 
 
Variabel, Obyek 
penelitian, Tempat 
Penelitian 
 
 
 BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1. Desain Penelitian 
 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif. Penelitian kualitatif 
adalah penelitian yang menekankan pada proses dan makna yang tidak dikaji 
secara ketat atau belum diukur, selain itu penelitian kualitatif juga menekankan 
pada sifat realita yang terbangun  secara sosial, hubungan antara peneliti dengan 
obyek yang diteliti, dan tekanan situasi yang membentuk penyelidikan syarat nilai 
(Denzim dan Linclon 2009 dalam Patilima 2011) 
 
3.2. Sumber Data 
 
Pada penelitian ini menggunakan sumber data, yaitu: 
 
a. Data Primer 
Merupakan data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data. 
Sumber data penelitian ini paling utama adalah marketing funding BMT Tumang 
cabang gading dan manager cabang BMT Tumang cabang gading yaitu 
Aris,Agung Nur Cahyo, Eko Budiyanto dan Lailatul Hasanah. 
b. Data Sekunder 
Data sekunder merupakan sumber yang tidak langsung memberikan data 
kepada pengumpul data misalnya lewat orang lain atau dokumen dalam hal ini 
peneliti bisa memintai keterangan selain pihak BMT nasabah BMT ataupun 
media elektronik lainya dengan  tujuan memperoleh gambaran umum lembaga 
BMT Tumang. 
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3.3. Teknik Pengumpulan Data 
3.3.1.  Observasi  
Metode ini dilakukan dengan cara melakukan pengamatan langsung 
terhadap objek penelitian dan mengetahui secara langsung suasana kerja di BMT 
Tumang cabang Gading serta mencatat segala sesuatu yang berhubungan strategi 
marketing funding.  
 
3.3.2. Wawancara 
Wawancara adalah teknik pengumpulan data dengan cara melakukan tanya 
jawab kepada bagian-bagian yang terkait dalam hal ini adalah marketing funding 
yaitu Eko Budiyanto S.E. yang sudah bekerja di BMT Tumang cabang Gading 
selama 1,5 tahun sudah target, Lailatul Khasanah S.E. yang sudah bekerja di BMT 
Tumang cabang Gading selama 6 bulan sudah target, Agung Nur Cahyo S.Pd. 
yang sudah bekerja di BMT Tumang selama 8 bulan sudah target. Wawancara ini 
sesuai dengan  tema yang di angkat di BMT Tumang cabang Gading, hal ini di 
lakukan agar tidak menyimpang atau salah pengertian mengenai permasalahan 
yang di angkat. 
 
3.3.3. Dokumentasi 
Pengumpulan data yang relevan melalui arsip-arsip, catatan-catatan, 
pendapat-pendapat dan lainya yang dapat berhubungan dengan penelitian ini. 
Dalam hal ini kaitanya dengan calon nasabah yang akan direkrut dengan 
dokumentasi menggunakan alat media elektronik. 
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3.4. Teknik Analisis Data 
 
Langkah – langkah analisis data pada penelitian ini adalah menelaah, 
mereduksi, menyajikan dan penarikan kesimpulan dari keseluruhan data. 
Menelaah dari semua sumber data yang diperoleh dari berbagai sumber baik 
wawancara, observasi, pengamatan yang sudah dituliskan dalam catatan 
lapangan,dokumen pribadi,dokumen resmi foto dan lain – lain ( Moelong 2012). 
Reduksi pada tahap ini data hasil wanwancara dan observasi dipilih 
dirangkum difokuskan pada hal hal yang penting serta mencari tema serta polanya 
(Sugiono, 2012) 
Hal selanjutnya adalah penyajian data.Pengujian data menurut Matthew 
dan Michael adalah sekumpulan informasi tersusun yang memberikan 
kemungkinan adanya penarikan dan pengambilan tindakan (Patilima 2011). 
Data hasil wawancara dan obervasi yang telah direduksi, kemudian 
disajikan dalam bentuk tabel kemudian dijelaskan dalam bentuk kalimat deksriptif 
mengenai hasil penelitian.Bagian terakhir dari hasil penelitian adalah penarikan 
kesimpulan dan verifikasi.Dari permulaan pengumpulan data peneliti mulai 
mencari arti pola, penjelasan, konfigurasi, yang mungkinn alur sebab akibat dan 
populasi (Patilima, 2011). 
Tahapan analisis data tersebut merupakan sebuah rangkaian kegiatan yang 
terkait dan bisa berlangsung secara ulang alik sampai mendapatkan penelitian 
akhir yang bersifat holistik dan syarat makna, dalam konteks pemeberian jawaban 
masalah yang di kaji (Atmadja, 2006 dalam Andriani, dkk 2014). 
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3.5. Waktu dan Wilayah Penelitian 
Penelitian dilaksanakan pada tanggal 21Agustus-6 September  di BMT 
Tumang Cabang Solo Jl. Brigjend Sudiarto 5/2, Joyosuran, Pasar Kliwon, 
Surakarta.Peneliti membatasi ruang lingkup penelitian yaitu di BMT Tumang  
Kantor Cabang Pembantu Gading dengan tujuan agar penelitian ini sesuai dengan 
yang diharapkan. Waktu penelitian akan dilaksanakan selama satu bulan sesuai 
dengan kesepakatan pihak BMT Tumang cabang gading. 
 BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
4.1.1. Sejarah Berdirinya Lembaga 
Sistem perekonomian dan kehidupan yang dikedepankan pada masa orde 
baru ternyata tidak bisa memberikan jawaban akan harapan terwujudnya 
masyarakat yang adil dan makmur di daerah Boyolali khususnya. Berangkat dari 
keprihatinan masyarakat desa tersebut, yang justru merupakan jumlah mayoritas 
penduduk Indonesia.Dan apabila melihat perputaran uang yang sebagian besar 
hanya dikota serta sulitnya pengusaha mikro dan kecil di pedesaan dalam 
mengakses permodalan dari perbankan membuat beberapa orang tergerak hatinya 
untuk menjawab permasalahn-permasalahan tersebut. 
Perbankan dalam hal ini dinilai lemah dalam komitmennya menciptakan 
lingkungan usaha yang lebih adil dan lebih mensejahterakan 
masyarakat.Sementara itu, terkait dengan bunga perbankan juga telah menjadi 
kajian sendiri di kalangan umat islam. Hal-hal tersebut juga sangat dirasakan oleh 
masyarakat desa Tumang.Terutama beberapa orang dalam menjalankan 
ekonominya berkutat dengan rentenir atau istilah masyarakat setempat bank 
plecit. 
Dalam rangka menjawab permasalahan-permasalahan yang dihadapi 
masyarakat setempat Desa Tumang, Boyolali. Maka pada bulan Februari 1997 
bertempat dirumah dinas Bapak Suryanto,S.H di Jakarta, munculah gagasan untuk 
pendirian BMT di desa Tumang. Setelah dilakukan pemilihan calon pengelola 
pada tanggal 1 Oktober 1998, Baitul Mal Wat Tamwil atau BMT Tumang mulai 
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beroperasi dengan modal awal Rp.7.000.000,00 di desa Tumang, Cepogo, 
Boyolali. Kemudian pada tanggal 10 April 1999, BMT Tumang mendapatkan 
badan hukum dari Dinas Koperasi dan Usaha Kecil Menengah dengan 
Nomor:242/BM/KDK.11.25/IV/1999 yang kemudian lebih dikenal dengan nama 
KSU BMT Tumang. 
Dengan mengusung visi menjadi lembaga keuangan yang mandiri, dan 
konsisten terhadap ketentuan syariah, memberi manfaat dan mampu mengangkat 
status sosial ekonomi masyarakat menuju kesejahteraan yang diridhoi Allah SWT, 
maka BMT Tumang terus bekerja keras melayani masyarakat.Dalam rangka 
waktu satu dewasa melayani umat, BMT Tumang telah berkembang dengan 
sangat cepat, hingga akhir September 2008 BMT Tumang mencatat pembiayaan 
yang diberikan masyarakat anggota telah mencapai lebih dari 
Rp.9.000.000.000,00. Dengan slogan “Membangun Kemandirian Menuju 
Kesejahteraan”. 
BMT Tumang ingin terus membangun jaringan dan menebar manfaat bagi 
masyarakat sekitar. Pada tersebut juga BMT Tumang berganti nama menjadi 
Koperasi Jasa Keuangan Syariah. Seiring dengan berkembangnya waktu sampai 
dengan tahun 2016 kemarin, KJKS BMT Tumang berganti nama lagi menjadi 
KSPPS BMT Tumang dan telah memiliki 15 cabang di Karisidenan Surakarta dan 
sebagian di Kota Magelang. BMTTumang terus mengibarkan sampai ke berbagai 
pelosok daerah hingga tahun 2017 mempunyai 18 cabang dengan asset terbesar di 
Solo Raya yaitu Rp, 130.000.000.000,00 (data laporan BMT 2017 ). 
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4.1.2. Visi dan Misi 
Dalam rangka melanjutkan keberlangsungan operasi BMT serta untuk 
mengatasi permasalahan dan tantangan yang dihadapi BMT di masa depan maka 
dirumuskanlah visi dan misi BMT Tumang sebagai gambaran cita–cita, serta 
harapan yang ingin diwujudkan dalam kurun waktu lima tahun kedepan. Visi dari 
lembaga keuangan ini adalah menjadi lembaga keuangan syariah yang mandiri, 
modern, dan sejahtera. Dan mempunyai misi pertama yaitu mewujudkan lembaga 
keuangan syariah mandiri, modern, amanah dan sejahtera. Kedua yaitu 
mengembangkan SDM yang tangguh, profesional dan berdaya saing tinggi. 
Ketiga yaitu meningkatkan sarana dan prasarana yang memadai untuk mendukung 
operasional BMT. 
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4.1.3. Struktur Organisasi Lembaga 
Gambar 4.1 
Struktur Organisasi BMT Tumang 
 
Sumber: BMT Tumang, 2017. 
 
4.1.4. Diskripsi Jabatan BMT TUMANG 
 
Diskripsi kerja adalah gambaran mengenai tugas, wewenang dan tanggung 
jawab yang diemban oleh masing-masing karyawan sesuai dengan pangkat 
jabatan, dalam hal ini yang berkaitan erat dengan marketing funding. Pada gambar 
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diatas menunjukkan bahwa di bawah persis manager cabang terdapat bawahan 
yang disebut marketing. 
Marketing terbagi menjadi dua yaitu marketing funding dan marketing 
landing. Marketing funding adalah yang mempunyai tugas menghimpun dana 
sebanyak-banyaknya dari masyarakat sedangkan marketing landing mempunyai 
tugas menyalurkan dana yang dihimpun oleh pihak marketing funding untuk 
membantu masyarakat dalam memenuhi kebutuhan keuanganya ataupun 
disalurkan untuk kemaslahatan masyarakat.  
 
4.1.5. Produk atau Jasa Lembaga 
a. Produk Simpanan BMT TUMANG 
1. Simpanan Mudharabah Al Mutlaqah 
 Simpanan Sukarela (Sikala) 
 Simpanan Idul Fitri 
 Simpanan Idul Qurban 
 Simpanan Pendidikan  
 Simpanan Haji 
 Simpanan Menikah  
2. Simpanan Mudharabah Berjangka 
Simpanan mudharabah berjangka (DEPOSITO) adalah simpanan 
berdasarkan kaidah syariah mudharabah al-mutlaqah, dimana 
mudharib memberikan kepercayaan kepada BMT Tumang untuk 
memanfaatkan dana yang dapat digunakan dalam bentuk pembiayaan 
secara produktif, dapat memberikan manfaat pada anggota sesuai 
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ketentuan syariah. Laba dari pembiayaan dapat dibagi antara anggota 
dengan BMT sesuai nisbah (bagi hasil) yang disepakati di awal. 
3. SiMudaMaPan 
SiMudaMaPan adalah Produk Simpanan di KJKS BMT TUMANG 
dengan prinsip akad mudharabah mutlaqah, yaitu perjanjian 
mudharabah yang tidak mensyaratkan perjajian tertentu (investasi tidak 
terikat). Simpanan tersebut direncnakan khusus untuk kebutuhan 
anggota di waktu yang akan datang.   
b. Produk Pembiayaan BMT TUMANG 
1. Pembiayaan Investasi  
 Pembiayaan Mudharabah 
 Pembiayaan Musyarakah 
2. Pembiayaan Jual Beli 
 Pembiayaan Murabahah 
 Pembiayaan Salam 
 Pembiayaan Istishna 
3. Pembiayaan Jasa/Sewa 
 Pembiayaan Ijarah 
 Pembiayaan Muntahiyah Bittamlik 
4. Pembiayaan Qordh 
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4.2.  Hasil Penelitian 
Awal mula peneliti melakukan wawancara dengan Haris selaku manager 
cabang BMT TUMANG kusunya cabang Gading mengenai sejarah berdirinya 
jasa keuangan syariah BMT TUMANG cabang Gading. 
Gambar 4.2 
Gambaran kantor BMT TUMANG cabang Gading 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Dokumentasi Pribadi Peneliti, 2017 
Lembaga keuangan syariah BMT Tumang cabang Gading berdiri pada 
tanggal 1 Desember 2015 yang tujuan terbukanya cabang di Gading yang letak 
wilayahnya strategis   adalah untuk menyebarkan luas tentang lembaga keuangan 
syariah yang sesuai dengan Al-Quran dan Hadist. Berdiri strategis karena 
berdekatan dengan pusat grosir solo (PGS), Pasar Klewer yang menjadi icon nya 
kota solo dan pasar pasar lainya yang begitu berdekatan. 
 Dari hasil observasi bahwasanya di BMT Tumang cabang Gading terdapat 
visi misi yang jelas sehingga nasabah yang datang dapat melihat dan mengetahui 
bahwasanya ada lukisan dinding yaitu surat Al-Baqarah tentang jual beli yaitu 
Allah menghalkan jual beli dan mengharamkan riba. Dengan bukti ini nasabah 
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semakin percaya bahwa lembaga keungan syraiah ini mempunyai tujuan yang 
jelas yaitu menerapkan setiap transaksi akdanya menggunakan akad jual beli yang 
jelas di halakan dalam hukum agama Islam. Yang ditambahkan dengan akreditasi 
lembaga keuangan yang mempunyai akreditasi A dari IMS (Indonesian 
Micrifinance Standard). 
 
4.3. Pembahasan dan Hasil Penelitian 
4.3.1. Strategi 
A. Pengertian Strategi 
Johnson (1993) menyatakan strategi merupakan arah dan ruang 
lingkup sebuah organisasi dalam jangka panjang dalam mencapai keuntungan 
bagi organisasi melalui konfigurasi sumber daya dalam lingkungan yang 
menantang, untuk memenuhi kebutuhan pasar dan memenuhi harapan 
pemangku kepentingan. Strategi dapat diterapkan dengan perencanaan yang 
sudah direncanakan dengan matang dan melalui berbagai keputusan bersama 
dengan tujuan satu yaitu untuk kemajuan perusahaan dan meningkatnya 
pendapatan atau pesatnya kemajuan perusahaan.Peneliti melakukan penelitian 
di BMT Tumang Cabang Gading. 
Dalam penelitian ini peniliti membahas strategi marketing funding 
BMT Tumang cabang Gading dalam meningkatkan penghimpunan dana 
kepada nasabah dan dampak strategi marketing funding tersebut dalam 
meningkatkan minat nasabah di BMT Tumang cabang Gading. Serta untuk 
mengetahui keefektifan strategi yang diterapkan dilapangan dan seberapa 
penting mengunakan strategi pemasaran yang efektif guna mendapatkan 
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nasabah yang prioritas dan mau menggunakan produk funding. Karena tingkat 
keberhasilan marketing funding ditentukan oleh strategi pemasaran yang tepat 
dan sesuai kaidah yang berlaku dalam menjalankannya terutama keuangan 
syari’ah harus berpegang teguh pada ketentuan Al-Qur’an dan Hadist Nabi 
Muhammad SAW. 
B. Strategi Pemasaran 
Menurut hasil obervasi yang dilakukan oleh peneliti di lapangan, BMT 
Tumang cabang Gading mempunyai strategi pemasaran yang mampu 
meningkatkan pendapatan BMT terutama untuk funding. Peneliti melakukan 
penelitian mulai tanggal 23 Agustus sampai dengan selesai dengan melibatkan 
beberapa responden yaitu manager dan marketing funding. Dari hasil 
wawancara itu ada perbedaan pendapat yang di sampaikan beberapa 
responden tentang pengertian strategi pemasaran. 
Menurut Bennet (1998) strategi pemasaran merupakan pernyataan 
(baik secara implisit maupun eksplisit) mengenai bagaiamana suatu merek 
atau lini produk mencapai tujuanya. Sementara itu Tull dan Kahle (1990) 
mendefinisikan strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang 
direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan 
keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki 
dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran 
tersebut. Unsur - unsur strategi pemasaran yaitu: 
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1.  Segmentasi pasar yaitu untuk mengalokasikan sumber daya pemasar 
kepada segmen yang telah terdenifisikan ini bertujuan memberikan 
kelompok konsumen. 
2. Targetting Menurut Fredi Rangkuti dalam Pauji, Nawawi dan Hakiem 
(2015:386) adalah tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar yang 
akan dimasuki.  
3. Positioning Adalah penetapan posisi pasar. Dengan tujuan untuk 
membangun dan mengomunikasikan keunggulan bersaing produk yang 
ada di pasar kedalam benak konsumen. 
Adapun menurut responden dalam hal ini marketing funding BMT 
Tumangcabang Gading strategi pemasaran adalah: 
“Bahwa yang dimaksud strategi pemasaran adalah cara kita untuk 
mendapatkan apa dari apa yang di pasarkan jadi strategi pemasaran itu 
suatu cara atau langkah gimana kita bisa merebut pasar untuk 
memperkenalkan produk funding kita(Agung Nur Cahyo, Marketing 
funding 1 dalam wawancara 2 September 2017). 
 
“Bahwa yang dimaksud strategi pemasaran adalah cara kita untuk 
memasarkan suatu produk kemasyarakat yaitu baik produk apapun 
(Budi Yanto, Marketing funding  2 dalam wawancara 30 Agustus 
2017). 
 
“Bahwa yang dimaksud strategi pemasaran adalah bagagaimana cara 
kita memperkenalkan produk, gimana caranya kita prospek seseorang 
untuk menjadi anggota (Lailatu Hasanah, Marketing funding  3 dalam 
wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Dari hasil wawancara diatas peneliti menyimpulkan bahwa antara 
pendapat beberapa ahli dan marketing funding BMT Tumang cabang Gading 
mempunyai pengertian yang hampir sama bahwa strategi itu diciptakan guna 
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untuk mencapai tujuan tertentu dengan cara yang ditentukan sebelum 
digunakan di lapangan. 
Adapun  unsur - unsur pemasaran menurut marketing funding yang 
berkaitan dengan segmentasi, targeting, positioning adalah  
“Bahwa targeting marketing funding BMT Tumang cabang Gading 
adalah pedagang sekitaran Gading, orang-orang kantoran yang di 
lakukan penarikan sebulan sekali setelah gajian (Agung Nur Cahyo, 
Marketing funding 1 dalam wawancara 2 September 2017). 
 
“Bahwa targeting marketing funding BMT Tumang cabang Gading 
adalah kebanyakan Ibu-Ibu PKK, pedagang, sekolahan dan masyarakat 
(Budi Yanto, Marketing funding  2 dalam wawancara 30 Agustus 
2017). 
 
“Bahwa Bahwa targeting marketing funding BMT Tumang cabang 
Gading adalah instansi, sekolahan, pedagang di sekitaran pabrik 
(Lailatu Hasanah, Marketing funding  3 dalam wawancara 31 Agustus 
2017). 
 
Dari hasil wawancara di atas unsur - unsur pemasaran yang ada diteori 
sesuai dengan yang dilakukan beberapa marketing funding BMT 
Tumangcabang Gading hal ini dibuktikan dengan wawancara diatas yaitu 
tempat,target,segementasi yang berbeda setiap individu marketing funding 
dengan begitu marketing menguasai taktik pemasaran yang terdiri dari dua 
unsur yaitu unsur diferensiasi dan unsur bauran pemasaran . 
C. Konsep Pemasaran  
Konsep pemasaran merupakan berfikir bagaimana melakukan 
pemasaran yang terpadu dan jangka panjang sehingga konsumen puas dan 
tidak merasa dirugikan.Pemasaran terpadu juga bertujuan agar konsumen puas 
dalam jangka panjang sehingga memungkinkan untuk kembali membeli, 
kesimpulanya dalam konsep pembelian berawal dari dia bukan aku.Semua ini 
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adalah tujuanya untuk menjual produk dan memperoleh keuntungan untuk 
perusahaan (Wahjono, 2013). 
Menurut hasil wawancara yang dilakukan dengan marketing funding 
BMT Tumang cabang Gading konsep pemasaran adalah sebagai berikut, 
“Bahwa yang dimaksud konsep pemasaran adalah masih menggunakan 
cara yang seperti dulu yaitu prospek kemasyarakat, instansi ataupun 
pribadi (Agung Nur Cahyo, Marketing funding 1 dalam wawancara 2 
September 2017). 
 
“Bahwa yang dimaskud konsep pemasaran adalah memasarkan kepada 
masyarakat,instansi, pedagang pasar pegawai baik yang swasta 
ataupun negri (Budi Yanto, Marketing funding  2 dalam wawancara 30 
Agustus 2017). 
 
“Bahwa yang dimaskud konsep pemasaran adalah dengan prospek 
pribadi ataupun intansi (Lailatu Hasanah, Marketing funding  3 dalam 
wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Berdasarkan wawancara diatas peneliti menyimpulkan bahwa konsep 
pemasaran yang dijelaskan oleh Wahjono (2013) mempunyai kesamaan 
dengan yang dijelaskan marketing funding BMT TumangTumang cabang 
Gading konsep pemasaran mempunyai tujuan yang sama yaitu untuk 
memperoleh keuntungan dan memasarkan produk funding kepada 
masyarakat,instanasi,pedagang, dengan melakukan prospek kepada calon 
nasabah yang dilakukan terus menerus sehingga mau menggunakan produk 
funding. 
D. Nilai-Nilai Pemasaran Syariah 
Beberapa nilai pemasaran syariah yang diambil dari  prinsip-prinsip 
Bisnis Rosulullah SAW yang umum. Prinsip itu didasari oleh dua hal pokok 
yaitu pribadi yang amanah dan terpercaya serta mempunyai kepribadian yang 
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mumpuni dan mempunyai ilmu pengetahuan.Yang biasa disebut Hafidzun dan 
Alimun (Gunara, 2007). 
Nilai pemasaran syariah seharusnya mampu diterapkan di BMT 
Tumang cabang Gading karena dalam menjalankan keuangan yang syariah 
harus berdasarkan Al-Quran dan Hadist. Berikut pemaparan marketing 
funding BMT Tumang cabang Gading, 
“Bahwa marketing funding BMT Tumang sudah menjalankan nilai - 
nilai pemasaran syariah dengan bukti ketika ada koperasi yang sama 
tidak menjatuhkan koperasi itu melainkan menjelaskan kelebihan 
lembaganya dan menjelaskan perbedaaan bank yang konvensional dan 
syariah (Agung Nur Cahyo, Marketing funding 1 dalam wawancara 2 
September 2017).  
 
“Bahwa marketing funding BMT Tumang sudah menjalankan nilai - 
nilai pemasaran syariahdengan cara menggunakan akad mudharabah 
yang disampaikan dengan baik (Menurut Budi Yanto, Marketing 
funding  2 dalam wawancara 30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa marketing funding BMT Tumangsudah menjalankan nilai - 
nilai pemasaran syariah (Lailatu Hasanah, Marketing funding  3 dalam 
wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Berdasarkan wawancara diatas peneliti menyimpulkan bahwa 
marketing funding BMT Tumang cabang Gading sudah menjalankan nilai - 
nilai pemasaran dengan menjalankan amanah dan terpercaya dengan tidak 
memberikan pelayanan yang baik tidak menjatuhkan lembaga keuangan lainya 
ketika melakukan pemasaran paparan Agung Nur Cahyo,hal ini juga senada 
dengan yang disampaikan Budi Yanto salah satu devisi funding mengatakan 
bahwa sudah menjalankan nilai syariah dengan  prinsip mudharabah  atau 
bagi hasil, dikuatkan lagi pendapat Lailatul Hasanah dengan melakukan 
wanwancara dan menyebutkan ciri- ciri pemasaran syariah yaitu Shididiq, 
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Kreatif, Tabligh, Istiqomah dalam wawancara itu dia menjelaskan bahwa 
pihak funding BMT Tumang cabang Gading sudah menjalakan nilai - nilai 
pemasaran syariah.  
Dalam hal ini peneliti memberikan penuturan bahwa marketing 
funding BMT Tumang cabang Gading sudah menjalakan nilai pemasaran 
syariah, dengan menjelaskan dengan baik menggunakan akad mudharobah 
dan mejalankan prinsip yang hafidzun dan alimun dengan mendepankan 
kejujuran dan kepercayaan masyarakat ataupun calon nasabah, sehingga untuk 
memperoleh nasabah semakin besar peluangnya karena sudah menjalakan 
nilai  yang sesuai aturan lembaga keuangan syariah yaitu berpegang pada Al-
Quran dan Hadist. 
E. Prinsip Pemasaran Syariah 
Prinsip pemasaran yang utama adalah tauhid, prinsip tauhid adalah 
Prinsip hal yang paling mendasar pada ajaran Islam. Dalam hal ini 
mengatakan bahwa Allah SWT adalah pencipta sekaligus pemilik seluruh 
alam jagad raya seisinya. Prinsip ini memberikan indikator bahwa segala 
sesuatu telah Allah SWT tetapkan yang mempunyai batasan, ukuran, aturan 
dan hukum terhadap tingkah laku manusia. Menegaskan kewajiban manusia 
kepada Allah SWT dan manusia kepada sesamanya serta alam semesta 
(Fahrudin,2013). 
Marketing funding BMT Tumang cabang Gading memberikan 
jawaban yang berbeda ketika dilakukan wanwancara berikut terkait prinsip – 
prinsip syariah, yakni: 
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“Bahwa marketing funding BMT Tumang belum sepenuhnya 
menjalankan nilai – nilai pemasaran syariah terutama dalam 
menjelaskan kepada konsumen terkait dengan menjaga sikap , tetapi 
juga menjelaskan bahwa di BMT tidak ada potongan menggunakan 
akad yang syar’i yaitu paling banyak adalah murabahah dan ijarah 
tentunya yang  sesuai syariah (Agung Nur Cahyo, Marketing funding 1 
dalam wawancara 2 September 2017). 
 
“Bahwa marketing funding BMT Tumang sudah menjalankan prinsip 
pemasaran syariah (Budi Yanto, Marketing funding  2 dalam 
wawancara 30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa marketing funding BMT Tumang sudah menjalankan prinsip 
pemasaran syariah (Lailatu Hasanah, Marketing funding  3 dalam 
wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Berdasarkan wawancara diatas peneliti menyimpulkan bahwa ada 
beberapa marketing funding BMT Tumang cabang Gading yang sudah 
menjalankan prinsip pemasaran syariah yang sudah menjalankan ketauhidan 
dengan sepenuhnya, prinsip pemasaran syariah mempunyai unsur yang terbagi 
menjadi empat unsur yaitu prinsip kemanusiaan, keadilan, kebebasan, 
kebajikan, menurut peneliti pihak funding sudah menjalankan unsur 4 tadi 
dengan dibuktikan hasil wawancara yaitu menggunakan akad yang syariah. 
Dalam pengamatan peneliti juga dalam menyampaikan penjelasan 
terkait produk dilakukan dengan kejujuran, dalam praktiknya kebebasan calon 
nasabah tidak dipaksa untuk menggunakan produk funding melainkan dengan 
keinginanya sendiri dalam hal ini adil sudah tercakup dan kebajikan yaitu 
selalu menyampaikan dengan baik dan mengajak untuk menggunkan produk 
ekonomi islam yang sesuai dengan Al-Quran dan Hadist. Serta sudah 
menjalankan kewajiban sebagai muslim yaitu sholat setiap terdengar suara 
adzan hal ini dibuktikan dengan foto yang ada dilampiran. 
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F. Tugas  dan fungsi Marketing Funding atau Funding officer 
Pengertian funding officer adalah setiap kegiatan yang diperuntukan 
atau ditujukan untuk memberikan kepuasaan nasabah melalui pelayanan yang 
diberikan seseorang. Jadi intinya funding officer ialah personil yang 
diharapkan dapat melayani keinginan dan kebutuhan masyarakat dalam 
mengumpulkan dana dari masyarakat sebagai sumber dana bank dalam 
melakukan aktivitas usahanya (Pauji dkk, 2013). Funding officer mempunyai 
fungsi menurut Pauji dkk 2013, yaitu untuk mencari nasabah dan 
memperkenalkan, mempromosikan, memasarkan produk perbankan untuk 
memperoleh deposito sebanyak banyaknya. 
Dari hasil wawancara yang dilakukan dengan beberapa marketing 
funding, adapaun tugas dan fungsi marketing funding adalah, 
“Bahwa tugas marketing funding BMT Tumang cabang Gading adalah 
melakukan promo tabungan, menghimpun dana dan melakukan 
pencairan penarikan nasabah serta menjaga kestabilan keuangan di 
kantor (Agung Nur Cahyo, Marketing funding 1 dalam wawancara 2 
September 2017). 
 
“Bahwa tugas dan fungsi marketing funding BMT Tumangcabang 
Gading adalah Menghimpun dana dari masyarakat (tabungan) serta 
mengedukasi masyarakat tenntang keuangan syariah dengan 
menggunakan brosur untuk menambah nasabah (Budi Yanto,  
Marketing funding 2 dalam wawancara 30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa tugas marketing funding BMT Tumang cabang Gading adalah 
memperkenalkan produk funding dalam hal tabungan terkadang juga 
sedikit memperkenalkan pembiyaan kepada masyarakat (Lailatu 
Hasanah, Marketing funding  3 dalam wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Dari hasil wawancara diatas peneliti menyimpulkan bahwa antara 
pendapat beberapa ahli dan marketing funding BMT Tumang cabang Gading 
yang berhubungan dengan fungsi dan tugas beserta tanggung  jawab 
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marketing funding mempunyai pengertian yang hampir sama yaitu 
mempunyai tugas kepada nasabah untuk mempromosikan, memperkenalkan, 
mengedukasi masyarakat untuk menggunakan produk funding terutama 
tabungan , serta sedikit memperkenalkan produk landing dalam hal pembiyaan 
kepada masyarakat dan mempunyai rasa tanggung jawab akan kelangsungan 
ataupun kelancaran arus uang yang ada di kantor kas. 
 
4.3.2. Minat Nasabah  
Menurut Witherington,H.C,1999 minat merupakan kesadaran seseorang 
dalam sesuatu objek seseorang, suatu soal atau situasi mengandung sangkut paut 
dengan dirinya. Pengetahuan atau informasi tentang seseorang atau suatu obyek 
pasti harus ada terlebih  dahulu dapat minat obyek tadi. Sedangkan menurut 
pendapat marketing funding BMT Tumang cabang Gading minat adalah 
“Bahwa minat adalah menyatakan bahwa minat akan terlihat dengan baik 
jika mereka bisa menemukan objek yang disukai dengan tepat sasaran 
serta berkaitan langsung dengan keinginan tersebut. Minat juga harus 
memiliki objek yang jelas untuk mempermudah kemana arahnya 
seseorang harus bersikap dan menuju objek yang tepat (Agung Nur Cahyo, 
Marketing funding 1 dalam wawancara 2 September 2017). 
 
“Bahwa minat adalah  suatu kecenderungan untuk memberikan perhatian 
dan bertindak terhadap orang, aktivitas atau situasi yang menjadi objek 
dari minat tersebut dengan disertai perasaan senang atau gembira (Budi 
Yanto, Marketing funding  2 dalam wawancara 30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa minat merupakan kesadaran seseorang terhadap suatu objek, 
seseorang, suatu soal atau situasi tertentu yang mengadung sangkut paut 
dengan dirinya atau dipandang sebagai sesuatu yang sadar (Lailatu 
Hasanah, Marketing funding  3 dalam wawancara 31 Agustus 2017). 
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Dari hasil wawancara diatas peneliti menyimpulkan bahwa antara 
pendapat  ahli dan marketing funding BMT Tumang cabang Gading yang 
berhubungan dengan minat terutama kaitanya dengan minat nasabah mempunyai 
perbedaan yang tidak begitu signifikan dari semua pendapat minat didasari 
kesadaran seseorang terhadap suatu obyek. Nasabah akan berminat jika 
mempunyai kesadaran bahwa menabung adalah hal yang penting dalam lini 
kehidupan karena dengan menabung dalam hal ini uang akan mampu digunakan 
sewaktu- waktu sesuai kebutuhan nasabah. 
 
4.3.3. Pengertian dan Tujuan Pemasaran Jasa Bank 
Kasmir (2004: 63) menyatakan bahwa pemasaran bank adalah suatu 
proses untuk menciptakan, mempertukarkan produk atau jasa bank untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabah dengan memberikan kepuasan. BMT 
merupakan perusahaan jasa yang memliki ciri - ciri yang sesuai dengan 
pernyataan Kotler (2010) yaitu tidak berwujud tetapi dapat memenuhi kebutuhan 
konsumen. Dalam proses produksi jasa dapat atau tidak dapat menggunakan 
bantuan. Suatu produk fisik dan jasa tidak dapat mengalihkan hak atau 
kepimilikan terdapat interaksi antara penyedia jasa dengan pengguna jasa. 
Dari hasil pemaparan diatas pihak marketing funding mempunyai pedapat 
tersendiri untuk meyakinkan nasabah bahwa perusahaan jasa ini bersifat aman dan 
sesuai teori Kotler . Berikut pemaranya: 
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“Bahwa pihak BMT meyakinkan bahwa perusahaan jasa lembaga 
keuangan syariah yang digunakan bersifat aman adalah dengan cara 
menjelaskan bahwa BMT Tumang mempunyai 18 cabang yang sudah 
mempunyai lisensi resmi yang dijamin oleh BMT Fentura sebagai 
penjamin, dan mempunyai akreditasi A dari IMS (Indonesian 
Microfinance Standard) dan mempunyai asset Rp,130.000.000.000,00 
(Agung Nur Cahyo, Marketing funding 1 dalam wawancara 2 September 
2017). 
 
“Bahwa pihak BMT meyakinkan perusahaan jasa lembaga keuangan 
syariah yang digunakan bersifat aman adalah meyakinkan nasabah baru 
dengan cara menjelaskan bahwa BMT sudah mempunyai 18 cabang 
dengan nilai aset terbesar se-Solo Raya yaitu 130M yang sudah berasosiasi 
kepada modal ventura BMT dengan tingkat akreditasi A dari IMS 
(Indonesian Microfinance Standard) (Budi Yanto, Marketing funding  2 
dalam wawancara 30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa pihak BMT meyakinkan bahwa perusahaan jasa lembaga 
keuangan syariah yang digunakan bersifat aman adalah menjelaskan 
kepada nasabah baru bahwa keuangn BMT ini mempunyai penaganggung 
yaitu BMT ventura, asosisasi BMT Indonesia, dengan jumlah cabang 18 
dan mempunyai omset tertingggi di Solo (Lailatu Hasanah, Marketing 
funding  3 dalam wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Dari hasil pemaran diatas peneliti menyimpulkan bahwa lembaga 
keuangan merupakan perusahaan jasa. Dari hasil wawancara diatas peneliti 
menyimpulkan bahwa cara yang digunakan marketing funding untuk meyakinkan 
masyarakat bahwa perusahaan jasa lembaga keuangan ini bersifat aman adalah 
dengan menjelaskan kelebihan – kelebihan perusahaan jasa itu bahkan lembaga 
yang menjamin ketika ada permasalahan yang dihadapi disuatu saat dalam 
wawancara itu pihak funding menyebutkan lembaga ventura BMT, dan 
mengatakan bahwa lembaga itu akreditasi A dari IMS (Indonesian Microfinance 
Standard), sehingga lembaga ini mempunyai daya yang begitu kuat untuk 
membangun kepercayaan masyarakat ditambah lagi dengan omset BMT yang 
mempunyai tingkat omset terbesar di Soloraya. 
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4.3.4. Pengharapan Pelanggan Jasa 
Dick (2001) dalam temuanya menyebutkan bahwa: 
a) Kepuasan konsumen secara menyeluruh adalah hasil evaluasi dari pengalaman 
konsumsi sekarang yang berasal dari keandalan dan standarisasi pelayanan. 
b) Kepuasan konsumen secara menyeluruh adalah hasil perbandingan tingkat 
kepuasan dari usaha yang sejenis. 
c) Bahwa kepuasan pelanggan secara menyeluruh diukur berdasarkan 
pengalaman dengan indikator harapan secara keseluruhan. Harapan  
berhubungan dengan kebiasaan dan harapan yang berhubungan dengan 
keterandalan jasa tersebut. 
Dari pemaparan Dick (2007)  bahwa cara memberikan pengharapan bagi 
seorang pelanggan perusahaan jasa yang sesuai adalah dengan memberikan hasil 
evaluasi dan hasil tingkat perbandingan usaha yang sejenis  dengan indikator 
harapan yang berhubungan dengan kebiasaan dan keunggulan jasa tersebut 
dengan arti perusahaan jasa memberikan harapan kepada nasabah dalam hal ini 
keuangan syariah harus sesuai dengan apa yang dibutuhkan mereka. 
Berikut hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan marketing 
funding yang berkaitan bagaimana memberikan harapan terutama kepada nasabah 
yang sudah atau belum menggunakan produk funding. 
“Bahwa untuk memberi harapan kepada nasabah pihak funding memberi 
arahan kepada nasabah ketika mau melakukan penarikan untuk melakukan 
sms terlebih dahulu dipagi hari terkadang juga ada nasabah yang 
ngambilnya mendadak maka pihak funding harus menyediakan uang untuk 
segera mencairkanya (Agung Nur Cahyo, Marketing funding 1 dalam 
wawancara 2 September 2017). 
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“Bahwa untuk memberikan pengaharapan adalah dengan cara melayani 
nasabah dengan sebaik baiknya ketika mau melakukan penarikan 
melakukan SMS dulu dengan pagi SMS dan siang mengatarnya dengan 
sistem jemput bola (Budi Yanto, Marketing funding  2 dalam wawancara 
30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa untuk meberikan pengharapan nasabah baru dan lama yaitu 
dengan cara memberikan pelayanan yang sebaik baiknya dan 
memudahkan pengambilan keuangan serta mendapatkan bonus (Lailatu 
Hasanah, Marketing funding  3 dalam wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Dari  hasil wawancara diatas penulis menganalisis bahwasanya marketing 
funding  BMT Tumang cabang Gading memberikan pengaharapan kepada 
nasabah, perusahaan jasa keuangan ini adalah dengan cara menempatkanya pada 
pengambilan ataupun penarikan dana funding yaitu dengan cara melakukan SMS 
terlebih dahulu ketika mau melakukan penarikan dana sehingga pagi disiapkan 
siang diantar selain itu dalam memenuhi harapan pelanggan adalah dengan 
memberikan pelayanan yang sebaik baiknya. Dalam hal ini sesuai dengan salah 
satu teori Dick (2007), harapan  berhubungan dengan kebiasaan dan harapan yang 
berhubungan dengan keterandalan jasa tersebut. 
 
4.3.5. Kepuasan Pelanggan 
Zeithhaml (2003) kepuasan pelanggan merupakan perbandingan antara 
layanan yang diharapakan (expectatios) dengan kinerja.Selain teori expectacy 
disconfirmation model yang sudah dikenal, masih ada beberapa teori tentang 
kepuasan yakni equity teory dan atribution teory. Menurut teory equity, seorang 
akan merasa puas bila rasio hasil (outcome) yang diperolehnya dibandingkan 
dengan input yang digunakan, dirasakan fair atau adil. Dengan kata lain kepuasan 
terjadi apabila konsumen merasakan bahwa rasio terhadap inputnmya (outcome 
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dibandingkan dengan input) proporsional terhadap rasio yang sama yang 
diperoleh orang lain. 
Dari hasil wawancara kepada marketing funding  cara memberikan 
kepuasan pelanggan adalah sebagai berikut: 
“Bahwa cara marketing funding memuaskan nasabah baru ataupun lama 
adalah dengan cara sering ketemu dan maintenance menyapa dengan 
senyum kalau akhir tahun mendekati lebaran memberikan parcel kepada 
nasabah yang nabungnya rutin (Agung Nur Cahyo, Marketing funding 1 
dalam wawancara 2 September 2017). 
 
“Bahwa Funding memuaskan  nasabah baru dan lama adalah dengan cara 
memberikan bingkisan ketika hari lebaran telah tiba (Budi Yanto, 
Marketing funding  2 dalam wawancara 30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa memuaskan nasabah baru dan lama yaitu dengan cara 
memberikan pelayanan yang sebaik – baiknya (Lailatu Hasanah, 
Marketing funding  3 dalam wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Dari hasil wawancara diatas peneliti menyimpulkan bahwa equity teory 
dan atribution teory mampu diterapakan dengan baik oleh marketing funding 
BMT Tumang cabang Gading  yaitu dibuktikan dengan memberikan pelayanan 
yang terbaik dalam menenuhi kebutuhan nasabah dengan cara melakukan sistem 
pemasaran jemput bola dengan memperlakukan nasabah seperti raja yang dilayani 
oleh prajuritnya, dengan hal ini mampu meberikan kenyamanan nsabah dan 
merasa puas karena nasabah tidak perlu datang ke kantor untuk melakukan 
penabungan ataupun penarikan tabungan sehingga nasabah merasa di untungkan 
demikian juga marketing funding. 
Dalam praktiknya nasabah juga diuntungkan yaitu dengan semakin 
luasnya waktu yang digunakan untuk kegiatan pribadinya dari pada datang 
kekantor dan itu membutuhkan waktu bahkan mengurangi waktu kerja hal ini 
74 
 
 
 
 
sesuai dengan teori dari Zeithaml and Bitner (2003 : 93). Untuk melakukan 
pengukuran kepuasan harus mempunyai ciri – ciri: 
1. Reliability, yakni kemampuan untuk melakukan pelayanan yang dijanjikan 
secara handal dan akurat 
2. Responsiveness, yaitu keinginan untuk membantu dan memberikan pelayanan 
yang cepat kepada pelanggan. 
3. Assurance, yakni pengetahauan, kemampuan, kesopanan dan sifat dapat 
dipercaya yang dimiliki karyawan 
4. Empathy, yakni perhatian, pelayanan pribadi yang diberikan kepada 
pelanggan. 
5. Tangibles, meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, personalia dan bahan tertulis. 
Ciri – ciri diatas sesuai dengan praktik yang dikerjakan oleh marketing funding 
BMT Tumang cabang Gading yang dibuktikan dengan hasil wawancara diatas. 
 
4.3.6. Lingkungan Pemasaran Bank ataupun BMT  
Lingkungan makro Bank Menurut Sentot Imam Wahjono (2010) yaitu: 
a. Serikat Pekerja 
Serikat pekerja yang dimaksud adalah karyawan bank yang tergabung 
dalam serikat pekerja.Macam – macam pelanggan bagi bank / BMT: 
1. Pasar Konsumen, yaitu  pelanggan akhir nasabah individual yang terdiri 
dari rumah tangga dan perorangan baik dalam tabungan giro, deposito, 
maupun kredit. 
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2. Pasar industri, yaitu merupakan organisasi atau lembaga yang 
meggunakan  produk dan jasa bank untuk keperluan lembaganya, dan 
biasanya diolah kembali untuk bermanfaat bagi organisasinya. 
3. Pasar pemerintah, biasanya berupa nasabah dari pemerintahan seperti 
badan pemerintahan,kementerian serta BUMN. 
4. Pasar reseller, yaitu lembaga yang menjadi nasabah bank dengan 
membeli produk atau jasa bank dengan maksut untuk di jual kembali 
kepada pihak lain. 
5. Pasar international, yaitu nasabah bank yang berada di luar negeri 
b. Pemerintah  
Pemerintah dalam komponen ruang mikro mempengaruhi bank dalam 
regulasi baik yang menguntungkan maupun yang merugikan bank. Dalam hal 
perbankan, yang termasuk pemerintah adalah Bank Indonesia yang merupakan 
bank sentral di Indonesia. Peraturan-peraturan pemerintah harus diantisipasi oleh 
bank, semakin kuat bank dalam menghadapi pemerintahan semakin besar 
kemungkinanya untuk maju dan berkembang ( Wahjono, 2010: 57 ). 
c. Pesaing  
Pesaing dalam hal ini adalah pesaing sesama bank atau BMT yang sama-
sama pesaing dekat maupun yang jauh yang sama-sama bergerak dalam lembaga 
keuangan. 
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d. Pemasok  
Pemasok dalam hal ini adalah lembaga yang mensuplay semua keperluan 
bank, termasuk di antaranya adalah nasabah dana masyarakat seperti penabung, 
deposan, dan giran. Pemasok alat tulis dan keperluan bank lainya. 
e. Media  
Media, adalah media masa termasuk koran, majalah, televisi, radio, dan 
perusahaan periklanan. Bagi bank yang dapat memanfaatkan publisitas dengan 
memanfaatkan media, bisa berharap dapat mengehemat biaya iklan. 
Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada marketing funding BMT 
Tumang cabang Gading ada beberapa karateristik dalam menentukan lingkungan 
pemasarnya berikut pemaparan marketing funding 
 
“Bahwa cara marketing funding menentukan lingkungan pemasaranya 
adalah memperlakukan semua nasabah dengan sama meskipun berbeda 
agama (Agung Nur Cahyo, Marketing funding 1 dalam wawancara 2 
September 2017). 
 
“Bahwa cara marketing funding menentukan lingkungan pemasaranya 
adalah dengan cara melakukan observasi ataupun prospek suatu pasar 
melalui rekomendasi atasan (Budi Yanto, Marketing funding  2 dalam 
wawancara 30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa cara marketing funding menentukan lingkungan pemasaranya 
adalahdengan cara mencari tempat dengan tingkat pengendapan yang lama 
contoh sekolahan paling lama yaitu satu tahun (Lailatu Hasanah, 
Marketing funding  3 dalam wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Dari hasil wawancara diatas peneliti melihat bahwa belum semua 
lingkungan makro pemasaran tercakup dalam pemasaranya marketing funding 
BMT Tumang cabang Gading baik serikat pekerja yang berhubungan dengan 
pasar konsumen, industri, reseller, international hal ini diungkapakan ketika 
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wawancara dengan Lailatul Hasanah selaku divisi funding sekolahan dan pabrik 
dari hasil wawancara sebelumnya yang mencatat target pasar berarti masuk 
kategori wilayah industri,akan tetapi untuk pasar international dan reseller belum 
masuk kategori karena BMT mempunyai tujuan membangun usaha mikro bukan 
bersifat makro. 
Terkait pemerintah pihak marketing sudah menjalankannya hal ini 
dibuktikan pada lampiran dengan foto bahwa pegawai negara menggunakan 
produk funding. Dalam hal pesaing marketing funding mempunyai cara - cara 
tersendiri mengatasinya seperti yang  dijelaskan dalam wawancara berikut 
bagiamana seorang marketing funding mengatasi pesaing yang bermasalah yang 
ditemui di lapangan berikut hasil wawancara : 
“Bahwa cara marketing funding mengatasi masalah yang dijumpai di 
lapangan dengan cara menjelaskan banyaknya cabang lembaga keuangan 
syariah BMT Tumang dan berdiri sejak tahun 1998 dengan 
mengedepankan prinsip yang sesuai Al-Quran dan As-Sunnah (Agung Nur 
Cahyo, Marketing funding 1 dalam wawancara 2 September 2017). 
 
“Bahwa cara marketing funding dalam hal mengatasi masalah di lapangan 
marketing funding terus mengedukasi dan menginformasikan bahwa 
lembaga keuangan BMT Tumang cabang Gading benar-benar lembaga 
keuangan yang menggunakan prinsip syariah (Budi Yanto, Marketing 
funding  2 dalam wawancara 30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa cara marketing funding dalam mengatasi masalah di lapangan 
pihak funding melakukan penjelasan terhadap nasabah dengan berdasarkan 
dasar hukum BMT yang jelas dan menjadikan acuan orang lain yang 
sudah menjadi pengguna jasa funding bersifat aman (Lailatu Hasanah, 
Marketing funding  3 dalam wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Dari hasil wawancara diatas marketing funding mengatasi pesaing yang 
bermasalah yang dijumpai di lapangan adalah dengan menjelaskan keunggulan–
keunggulan yang dimiliki BMT Tumang cabang Gading dari pemaparan diatas 
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marketing melakukan penjelasan  cabang yang sudah banyak, terus mengedukasi, 
menjelaskan tentang dasar hukumnya yang sesuai Al-Quran dan Hadist,serta 
menjadikan orang lain acuan bahwa menggunakan produk funding dari BMT ini 
bersifat aman dan menguntungkan. 
Dalam hal pemasok marketing belum menjalankan, tetapi media 
marketing funding sudah menggunakannya yaitu dibuktikan dengan hasil 
wawancara dengan beberapa marketing funding BMT Tumang cabang Gading 
berikut hasil wawancaranya tentang pemanfaatan media, 
“Bahwa cara marketing funding memanfaatkan media adalah funding 
memanfaatkan IT dengan cara memanfaatkan android  menggunakanya 
promosi baik melaui broadcast atau melaui SMS (Agung Nur Cahyo, 
Marketing funding 1 dalam wawancara 2 September 2017).  
 
“Bahwa cara marketing funding memanfaatkan media adalah untuk 
menawarkan produk funding kepada masyarakat memalui aplikasi WA, 
BBM, line ataupun SMS (Budi Yanto, Marketing funding  2 dalam 
wawancara 30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa cara marketing funding memanfaatkan media adalah untuk 
memberikan informasi kepada nasabah ketika melakukan pengambilan 
dengan cara sms dahulu dan funding harus siap di waktu jam kerja (Lailatu 
Hasanah, Marketing funding  3 dalam wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Dari pengertian media menurut Wahjono (2010) adalah media masa 
termasuk koran, majalah, televisi, radio, dan perusahaan periklanan. Bagi bank / 
BMT yang dapat memanfaatkan publisitas dengan memanfaatkan media, bisa 
berharap dapat mengehemat biaya iklan. 
Dari pengertian media diatas maka pihak marketing sudah menjalankan 
sesuai dengan teori dari Wahjono (2010) dimana media berfungsi sebagai alat 
untuk mengembangkan informasi produk funding dibuktikan dengan wancara 
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yang menafaatkan media IT (Informasi dan Tekhnologi ) terutama android untuk 
melakukan broadcase melaui aplikasi WA,BBM,LINE,ataupaun aplikasi lainya. 
 
4.3.7. Segmentasi Pasar  
Menurut Wahjono (2010)  segmentasi pasar dapat dibentukdengan banyak 
cara salah satunya adalah dengan mengidentiikasi segmen preferensi. Misalkan 
nasabah BMT ditanyai seberapa besar mereka menghargai rasa aman dan besaran 
mudharabah sebagai atribut produk. Berdasarkan pengertian ini bahwa 
segmentasi dapat dibentuk dengan banyak cara peneliti melakukan wawancara 
dengan pihak marketing tentang bagaimana menentukan segementasi pasar yang 
tepat adalah sebagai berikut. 
“Bahwa cara marketing funding menentukan segmentasi pasar yang tepat 
adalah dengan cara menganut rekomendasi yang kemungkinan besar bisa 
closing yaitu rekomendasi baik dari atasan atau nasabah (Agung Nur 
Cahyo, Marketing funding 1 dalam wawancara 2 September 2017). 
 
“Bahwa cara marketing funding menentukan segmentasi pasar yang tepat 
adalah bisa dari referensi nasabah terus di follow up ataupun dapat 
referensi dari manager (Budi Yanto, Marketing funding  2 dalam 
wawancara 30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa cara marketing funding menentukan segmentasi pasar yang tepat 
adalah dengan cara mencari tahu dahulu menggali informasi dengan 
mencari celah yang pasti baru mengajaknya menggunakan produk funding 
(Lailatu Hasanah, Marketing funding  3 dalam wawancara 31 Agustus 
2017). 
 
Dari hasil wawancara diatas dalam menentukan segmentasi pasar pihak 
funding dari BMT Tumang cabang Gading mempunyai strategi sendiri yaitu 
terbentuk dari hasil sebelumnya yaitu melaui rekomendasi atasan ataupun 
mempelajari karakter target sebelumnya bahkan ada yang melalui rekomendasi 
nasabah sehingga melakukan closing semakin mudah tentunya ini sesuai 
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pengertian dari Wahjono (2010) bahwa segmentasi pasar dapat dibentuk dengan 
mengidentiikasi segmen preferensi. 
Dalam membidik segmentasi pasar marketing funding dikatakan berhasil 
apabila mampu memenuhi harapan dari BMT Tumang cabang Gading itu sendiri 
hal ini di buktikan dengan wawancara sebagai berikut. 
“Marketing funding dikatakan berhasil apabila target realyang dicapai 
lebih besar dari pada RAB dan mencapai target AO 8 (delapan) minimal 
setiap bulan (Agung Nur Cahyo, Marketing funding 1 dalam wawancara 2 
September 2017). 
 
“Funding dikatakan berhasil apabila mencapai target yang di tentukan 
atasan dengan target 8 anggota baru setiap bulanya dan target seratus juta 
lebih  untuk funding dari masyarakat (Budi Yanto, Marketing funding  2 
dalam wawancara 30 Agustus 2017). 
 
“Bahwa dikatakan funding berhasil yaitu mampu berhasil mengajak 
menabung nasabah baru dengan merawatnya dengan maintenance rutin. 
Ataupun dengan pencapaian target AO 8 orang setiap bulan dengan 
pencapain target cabang 50-200 juta perbulan (Lailatu Hasanah, Marketing 
funding  3 dalam wawancara 31 Agustus 2017). 
 
Dari hasil wawancara diatas seorang marketing funding yang berhasil 
sesuai segmentasi pasar adalah memenuhi target yang ditentukan oleh perusahaan. 
 
 
 BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1. Kesimpulan 
Stretegi marketing funding BMT Tumang cabang Gading dalam 
meningkatkan dana yaitu dengan menjalankan sistem pemasaran yang sesuai 
sistem Islam dengan menjalankan berbagai peraturan – peraturan yang berlaku 
dan  mempunyai tingkat keberhasilan yang tinggi yang dibuktikan dengan data 
pendapatan per-semester.Pendapatan marketing funding bulan Januari–Juni 2016 
sebesar Rp, 529.694.268, bulan Juli–Desember 2016 sebesar Rp, 1.198.936.916, 
pada bulan Januari–Juli 2017 sebesar Rp, 1.031.772.471 dari data ini 
menunjukkan bahwa tingkat pendapatan marketing funding dari semester ke 
semester mengalami fluktuasi. (data keuangan BMT tahun 2016-2017).  
Dampak dari strategi Marketing Funding adalah semakin miningkatnya 
Kepercayaan masyarakat terhadap BMT Tumang yang mempunyai banyak 
cabang, yang ditandai dengan ramainya transaksi yang mereka lakukan di 
kantorBMT.Keberhasilan ini tidak lepas dari kemampuan SDM yaitu marketing 
funding yang mampu membuat kepercayaan masyarakat meningkat dengan 
tercapainya target yang ditentukan baik target kantor cabang ataupun target 
peroarangan meski terkadang mengalami fluktuasi. 
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5.2.  Saran 
Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang telah 
dikemukakan sebelumnya, upaya yang dapat dilakukan agar semakin bayak 
nasabah yang menggunakan produk fundingadalah  sebagai berikut : 
1. Meningkatan kualitas dan kuantitas Sumber Daya Manusia (SDM) dalam 
pengetahuan dan pemahamanmengenai pemasaran, sistem pelaksanaan dan 
prinsip-prinsip syariah dengan pelatihan mengenai sistem ekonomi syariah. 
Sumber Daya Manusia (SDM) memiliki peranan penting dalam 
pengimplementasian sebuah penjelasan produk funding. 
2. Terus meningkatkan kualitas pelayanan sehingga nasabah dapat royal dan 
menabung uangnya dengan senang hati. 
3. Untuk peneliti selanjutnya bisa mengembangkan dari penelitian ini, misalnya 
dengan menambah objek penelitian. 
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Lampiran 1. Jadwal Penelitian   
No 
Bulan Maret April Mei Juni Juli Agustus September Oktober 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 
Penyusunan 
proposal 
 X X X                         
    
2 Konsultasi     X X                           
3 Revisi proposal       X X X X                       
4 
Pendaftaran ujian 
seminar proposal 
          X                  
    
5 
Ujian seminar 
proposal 
           X                 
    
6 
Revisi pasca 
seminar proposal 
            X X X X             
    
7 Pengumpulan data             X  X   X X          
    
8 Analisis data                    X X            
9 
Penulisan akhir 
naskah skripsi 
                     X X X X X X X 
    
10 
Pendaftaran ujian 
skripsi 
                            
  
X 
  
11 Ujian skripsi                                 
12 Revisi skripsi 
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 Lampiran 2.Foto-foto wawancara 
 
 
 
Wawancara dengan Manager cabang 
 
 
Wawancara dengan Marketing funding 1 BMT TUMANG cabang Gading 
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Wawancara dengan Marketing funding 2 BMT TUMANG cabang Gading 
 
 
Wawancara dengan Marketing funding 3 BMT TUMANG cabang Gading 
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Lampiran 3.Foto-foto target pasar Marketing Funding 
  
  
90 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
91 
 
 
 
 
 
  
  
92 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
93 
 
 
 
Lampiran 4.Hasil Wawancara 
 
TRANSKRIP WAWANCARA PENELITIAN 
Agung Nur Cahyo ( Marketing Funding ) 
Senin28 Agustus 2017 jam 16.18 WIB 
 
Q : Gini mas apa yang dimaksud strategi pemasaran kalau untuk menurute 
njenengan? 
A :Kalau menurut saya untuk strategi pemasaran itu kayak e cara e cara kita 
untuk mendapatkan apa atau dari apa yang dipasarkan jadi strategi 
pemasaran itu suatu cara atau langkah gimana caranya kita bisa merebut 
pasar  memperkenalkan terlalu cepet ya ndak papa kita bisa memasarkan 
dari pada produk funding.ini sesuai presepsi masing masing ya. 
Q  :Terus apa tugas seorang marketing funding terutama di BMT TUMANGini 
? 
A :Kalau untuk tugas marketing funding yang pertama promo dari produk kita 
kemudian funding itu sendiri yaitu penarikan tabungan kemudian menjaga 
kestabilan dari pada keuangan di kantor maksutnya likuiditas itu e sama 
penarikan. 
Q  :Bagiamana konsep pemasaran marketing funding? 
A:Konsep pemaran marketing di kita itu seperti yang diajarkan langsung prospek 
e baik itu kepasar ,masyarakat baik instansi instansi sih. 
Q : Kalau menurute njenengan sudah belum mas marketing funding 
menjalankan pemasaran nilai nilai pemasaran syariah? 
A : Ya yang namanya manusia ya terkadang juga salah ya jadi kita menjaga 
untuk apa namanya menjaga sikap kita ke customer kita juga menjelaskan 
bmt tumang itu seperti apa menjelaskan syariahnya juga katakanlah di 
BMT TUMANG itu tidak ada potongan administrasi kemudian di bmt 
tumang itu menggunakan akad akad yang syariah yaitu murabahah 
kemudian  ijarah kemudian kita juga memperkenalkan pembiyaan syariah 
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Q  :Menurut njenengan sudah blm mas marketing funding menjalankan prinsip 
syariah? 
A  :ya saya sendiri ketika prospek ke orang lain menjelaskan e scara prinsip 
syariah jadi tidak menjatuhkan yang lain kecuali kalau ada ada yang 
konven kita menjalakan perbedaan antara yang syariah dan konven 
Q  : Terimakasih e mas agung ini untuk melanjutkan pertanyaan kemaren 
bagaimana strategi marketing funding meyakinkannasabah bahwa jasa 
lembaga keuangan ini bersifat aman ini ada hubunganya dengan berapa 
jumlah apa namanya kantor cabang dan lain sebagainya? 
A  : iya makasih untuk apa namanya  cara kita  meyakinkan customer itu kita 
kan juga menjalaskan cabang kita 18 kemudian kita dah berbadan hukum 
kemudian sudah menjadi salah satu BMT terbesar di Solo Raya karena 
asetnya sudah sampai 130 M begitu. kemudian kalau untuk bank 
konvensioal  kan ada lembaga untuk menjaminya apa namanya lps kalau 
di kita ada lembaga ventura bmt ventura itu penjaminke. njih untuk di 
depan itu ka nada tempelan semacam bentuk akreditasi nggeh itu apakah 
itu berpengaruh mas terhadap meyakinkan nasabah bahwa akreditasinya A 
itu berarti melambangkan bahwasanya BMT ini mempunya tingkat great 
yang tinggi ataupun tingkat kepercayaan yang tinggi ngaruh ndak mas 
yang di depan tadi, saya kira itu pengaruh ketika customer kita beri tahu 
kalau sekedar tempelan mungkin customer tidak melihat dan sebenarnya 
itu juga apa namanya berpengaruh juga ketika disampaikan tadi jawabnya 
menjelaskan 18 BMT,mempunyai lembaga pnjmainan mutu aseet 
perusaahaan ini 130 M. 
Q  : Apatujuan marketing funding BMT TUMANG cabang Gading tujuannya 
apakah memasarkan produk terutama dalam hal funding itu apa mas? 
A  : Ingin memperkanalkan produk syariah kepada masyarakat tujuanya yang 
jelas pertanyaan ini ada kaitanya dengan kemaslahatan maksutnya 
kebaikan untuk masyarakat  ya kita kan tawaranya  adalah  di tabungan 
kita tidak ada potongan administrasi jadinya kan masyarakat lebih tertarik 
karena kalau nabung bisa nabung totalitas ngambil pun juga totalitas 
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tujuanya berarti membantu masyarakat dengan tidak memotong uang 
tabungan njih. 
Q  :Pertanyaan yang nomer delapan yamas siapakah target nasabah marketing 
fundingBMT cabang Gading ini setiap hari ? 
A  :Kalau untuk target kita panjengan  sudah lihat sendiri itu tidak 
membedakan target market jadi semua bisa masuk hem mangsa pasar yang 
jelas paling banyak saya lihat adalah pedagang kalau orang kantoran 
belum saya lihat iya kalau kantoran paling sebulan sekali mas kan gajiane 
sebulan sekali, nggeh hehe. 
Q  :Terus ini langsung aja nomer 9 ya mas bagaimana marketing funding 
memenuhi harapan  dari nasabah yang menggunakan jasa fundingya ini 
berkaitan ee ketika nasabah itu membutuhkan dana untuk diambil untuk 
digunakan bagiamana ini fudning memenuhiharapan terutama dari funding 
sendiri ? 
A  :iya biasanya kita kan juga memberi tau kepada customer bahwasanya pak 
kalau misalkan nanti mau diambil diharapkan e sms dulu atau telfon di 
pagi harinya kalau tidak satu hari sebelumnya sudah sms jadi kita mudah 
persiapan  untuk mengantar uang panjenengan ke tempat panjenengan 
untuk sms di pagi hari seblum diantar ya mas bener tapi terkadang 
beberapa custumer juga ndadak jadi ketika kita di lapangan mungkin kita 
harus kembali lagi ke kantor. 
Q  : Terus untuk pertanyaan yang nomer 10 ya mas bagaamana ini pihak 
marketing funding itu memuaskan nasabah baru atau lama dengan apa 
caranya? 
A  : Dengan kita sering memantenance memperpaiki maintenance kemudian 
menyapa walau sekedar tanya kabar jadi customer di orangkan . ada ndak 
mas ketika kira - kira tabungan yang  mencapai tabungan puluhan juta 
bahkan ratusan juta pihak sini memberikan hadiah ,kalau kemaren itu yang 
saya apresiaisi pada bulan ramadhan biasanya  bagi - bagi parcel beliau- 
beliau yang nabung besar ataupun beliau yang menjadi seperti istilahnya 
pos -posnya para penabung nanti kita kasih parcel orang yang jadi pos 
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penabung itu orang anu ya mas yang memegang buku banyak itu ya mas 
,iya. 
Q  : Bagaimana marketing funding menentukan lingkungan pemasarnya? 
A  : Karena kita berkaitan erat dengan lingkungan ,sedangkan lingkungan 
orang - orang muslim kan ada banyak terutanma disini ada lingkungan 
arab bagaimana anda menenetukan lingkunagn apakah lebih banyak 
muslim yang diserang,, kalau nasabah yang saya ampu lebih majemuk 
lebih dari satu agama ada nasrani, islam jadi kita memperklakukanya sama 
,tapi memperlakukanya lebih banyak ke muslim njih kalau muslim banyak. 
Q  : Bagaimana setrategi marketing funding dalam hal  membidik segmentasi 
pasar yang sesuai dan tepat ini ? 
A  : E ketika kita mau memasarkan produk funding kan kita belum punya 
gambaran bagaimana kita menentukan terutama untuk mencari nasabah 
funding itu sendiri biasanya kan kalau dari sini setau saya ada yang 
namanya rekomendasi dan sebaginya apakah itu berlaku mas ,sehingga 
target yang kita capai tepat,kalau saya menganut rekomendasi soalnya 
perekmendasian itu 80% bisa closing dari pada kita mencari orang yang 
baru. 
Q  : Terus jadi yang ini bagaimana cara memanfaatkan kemajuan IT marketing 
funding ? 
A  :  Biasa kita lewat japri kita pakai mesengger ke saudara atau temen 
menjelaskan kalau ini saya kerja di BMT TUMANG lagi - lagi sebenarnya 
rekomendasi seperti tadi baik lewat,sms, inbox wa,bbm itu. 
Q  : Bagaiaman tolak ukur marketing funding dikatakakn berhasil dalam 
menjual produk funding  dalam menjual produk funding ? 
A  : Kalau di kita ada yang namanya target minimal pendapatan AO anggota 
baru minimal terkadang temen - temen juga diatas itu ,kalau nominal mas 
dikatakan berhasil. nah itu ketika RAB nya memenuhi target cabang,,yaitu 
target real lebih besar dari pada RAB itu kita dianggap berhasil katakanlah 
RAB nya 2 miliar kita bisa mencapai funding 2 miliar lebih 10 juta 
dianggap berhasil. 
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Q  : Bagaiamana strategi marketing funding mengatasi masalah yang dihadapi 
di lapangan? ini ada kaitanya dengan adanya koperasi yang tempat 
pemasaranaya sama tapi koperasi itu tiba - tiba tutup dan koleps sehingga 
banyak dana nasabah yang tidak terselamatkan ? 
A  : Kalau yang sudah saya alami ya itu malah ada koperasi yang sudah koleps 
terus nama koperasi tidak di percaya yaitu kita memaintenace, yang berdiri 
sejak tahun 1998 dan kita juga mengedepankan prinsip syariah. 
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TRANSKRIP WAWANCARA PENELITIAN 
Budi Yanto ( Marketing Funding ) 
30 agustus 2017 Rabu 12.52 WIB 
 
Q : Terimakasih mas Budi atas waktunya ini adalah sesi wanwacara untuk 
menyelesaiakan skripsi saja , menurut mas budi apa yang dimaksud stretgi 
pemasaran ? 
A : yaitu cara kita memasarkan suatu produk kemasyarakat yaitu produk baik 
produk apapun itu. 
Q : Apa sajakah tugas seorang marketing, funding itu ? 
A : tugas marketing funding yang pertama itu  menghimpun dana dari 
masyrakat berupa tabungan atapun tidak hanya tabungan saja ya, e untuk 
mengedukasi masyarakat terkait BMT itu, tentunya pakai itu brosur itu 
brosur mengedukasi. 
Q : Bagiamana konsep pemasaran marketing funding itu mas iya? 
A : Kalau menurut saya strategi mas ya konsep mas kalau yang disasar ya 
masyrakat instansi ya pokoknya ya pedagang terutama ya pedagang pasar. 
Q :apakah bmt sudah menjalankan nilai - nilai pemasaran syariah ? 
A : iya ya sudah kita jalankan sesuai syariah sidiq, amanah, fathonah, apalagi 
ya terkait mungkin ada akad ,akad tabungan menggunakan akad 
mudhorobah itu juga disampaikan untuk akad tabungan soalnya beda njih 
tabungan konvesional. 
Q : Apakah BMT sudah menjalakan prinsip pemasaran syariah ? 
A : ya yang kita sampaikan ya sesuai Alquran dan hadist sesuai syariat islam. 
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Q : Bagimana strategi funding BMT TUMANG meyakinkan nasabah bahwa 
BMT ini bersifat aman ? 
A : yang pertama di kami menerangkan BMT bahwa itu BMT itu sudah 18 
tahun dan BMT Tumang sudah ikut asosiasi BMT Indonesia yang disebut 
BMT ventura jadi insAllah dananya aman lah ditamabah lagi omset 
terbesar di Solo Raya ditambah kemaren ada dari akreditasi itu dari apa 
lupa ntar saya lihat lagi ditambah lagi banyaknya nasabah. 
Q : Nomer tujuh mas apa tujuan pemasaran marketing funding mas ? 
A : Tujuan yang pertama yaitu mengedukasi masyarakat untuk beralih ke 
keuangan syaraiah kan banyak masyarakat banyak sekali yang terjerumus 
disistem ribawi. 
Q : Siapakah target pasar marketing funding BMT TUMANG cabang Gading 
mas? 
A : Kebanyakan di pasar ya pedagang - pedagang instansi ibu - ibu pkk dan 
masyarakat. 
Q : Bagaimana marketing funding menenuhi harapan nasabah? 
A : ya hampir sama dengan mas Agung ya kalau masyarakat misalnya nabung 
mau ngambil tabungan memberi tahu sebelumnya sms dulu pokoknya di 
kita diberikan pelayanan yang sebaik – baiknya 
Q : Bagiamana marketing funding memuaskan nasabah baru dan lama 
,bagaimana anda memuakan dalam hal pelayanan? 
A : untuk pelayanan hampir sama sih mas memberikan parcel lebaran 
memberikan hadiah pada nasabah yang royal diberikan nasabah pada 
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lebaran biasanya ini yang lama bagaimana mas kalau yang baru mas 
biasanya di kita ada toll yang diberikan ada mugh payung jaket stiker 
tollpet. 
Q :Bagaiamana anda menentukan lingkungan pemasaran marketing funding ? 
A : baiasanay di survei dulu mas prospek suatu pasar kita survei apakah 
disana sudah ada yang nabung dimana gitu ,ada berapa jumlah dari 
pedagang disana observasi dulu untuk yang baik. 
Q :Bagaimana strategi marketing membidik pasar yang tepat ? 
A : Biasanya kita cari referensi dari nasabah biasanya kalau kita kenal 
nasabah dengan baik nasabah ya akan memberi referensi yang baik 
misalnya di sisni ada referensi orang kaya bisa nabung banyak biasanya via 
referensi itu biasanya dapat referensi dari manager itu dan dari nasabah 
pembiyaan funding referensi. 
Q : Bagaimana marketing funding memanfaatkan kemajuan IT ? 
A : Terkait IT njih itu sanagat manfaat njih biasanya untuk kita menawarkan 
kepada masyarakat melalui wa internet brosur menarik tabunga lewat wa. 
Q : Nomer 14 mas bagaimana indikasi marketing funding dikatakan berhasil 
apakah ada kiat - kiat tertentu terutama dalam hal penghimpunan ? 
A : Marketing dikatakan berhasil ya bisa mencapai target yang tercapai 
terutama target dari atasan dan tentunya dari marketing sendiri punya target 
pribadi bera pamas target pribadi? itu baisanya kalau di team  solo itu 
sbeulan 8 anggota baru dan untuk nilai itu sesuai RAB dan di funding itu 
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biasanya dibagi kan ada tiga njih biasanaya dibagi rata - rata biasanya 
disatu funding 100 jutaan ya udah lah udah dikatakan bijinya apek lah. 
Q :Mas bagaimana strategi marketing funding mengatasi masalah yang 
dijumpai di lapangan? 
A : e emangatasi masalah seperti itu kita terus mengedukasi memberi 
informasi kalau di BMT bener - bener syariah bebas dari ribawi nanti 
masyarakat faham sendiri lah terus di edukasi. 
  
102 
 
 
 
TRANSKRIP WAWANCARA PENELITIAN 
Lailatul Hasanah ( Marketing Funding ) 
31 Agustus 2017 kamis jam 13.03 WIB 
 
Q : Pertanyaan yang pertama menurut mbak Ela apa sih yang dimaksud 
strategi pemasaran ? 
A : strategi pemasaran itu bagaimana kita memperkanalkan produk ,gimana 
caranya kita prosepek sesorang untuk menjadi anggota. 
Q : Terus yang kedua mbak Ela apa sih tugas seorang marketing funding 
BMT TUMANG cabang Gading ? 
A : Kalau tugas seorang marketing funding disini itu memperkanlakan BMT 
TUMANG memperkanalkan produk BMT TUMANG terutama produk 
funding simpanan deposito memperkenalkan sedikit pembiyaan intinya 
kita memperkanalakn BMT TUMANG apa to intinya memperkenalkan 
produknya apa. 
Q : Bagaiamana konsep pemasaran marketing funding kalau menurut mbak 
Ela gimana konsep pemasaran? 
A : Konsep pemasaran yang jelas buat funding ya seperti intansi seperti itu. 
Q : Apakah BMT TUMANG sudah menjalankan nilai - nilai pemasaran 
syariah ? 
A : Kalau semua marketing funding kan jalanya sendiri - sendiri ya jadi kita 
ndak tau gimana mereka bicaranya sama nasabah kan kita kan ndak tau ya 
yang jelas pribadi saya kita berusaha jujur amanah dan lain sebagiamna. 
Q : Apakah marketing funding sudah menjalakan prinsip pemasaran syariah 
ini bekaitan dengan keadilan,ketuhaan ,intinya sesuai alquran dan hadist ? 
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A : Sudah 
Q : Bagaiamana strategi marketing funding meyakinkan nasabah baru bahwa 
BMT ini bersifat aman ? 
A : Kalau itu kita sudah masuk asosisai BMT Indonesia dijamin oleh ventura 
apakah dari segi cabang njenengan tidak mejelaskan mbak ya jelas BMT 
sudah 18 tahun. 
Q : Apa sih mbak tujuan marketing funding itu? 
A : ya apa meneh biar dapat dana ya hehe untuk mendapat keuntungan. 
Q : Siapakah target pasar marketing funding BMT cabang Gading ? 
A : ini untuk cabang atau untuk funding kalau pribadi saya selain instansi 
sekolah - sekolah gitu selain itu juga untuk pedagang di sekitaran pabrik - 
pabrik gitu. 
Q : Bagaimana marketing funding memenuhi harapan nasabah ? 
A : yang jelas yang pertama  ketika mereka menggunakan jasa ketika mereka 
intinya kita memudahkan mereka untuk pelayanan  untuk pengambilan 
terus kalau mercendes bonus kalau saya pribadi memudahkan mereka 
pelayanan kalau bonus itu kita sususulkan kalau menurut saya. 
Q : Bagaimana cara anda memuaskan nasabah baru dan dan lama ? 
A : kalau yang baru kita memberikan pelayanan baik yang tebaik kalau yang 
lama jangan sampai kita memutuskan tali silaturahmi. sialaturahmi terus 
misalakan ada yang macet kita silaturahmi. 
Q : Bagaimana marketing funding menentukan lingkungan pemasaranya ? 
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A : Itu target kita ya berarti ya ya yang jelas itu kita lihat lingkungan selain 
itu kita juga berfikir pengedapanya kalau di pasar kan cepet berputarnya, 
jadi kalau kita berfikir nyari tempat yang pengendapanaya lama ,kalau di 
pasar kan berpuatar lebih cepat karena buat kulakan jadi begitu hlo. 
Q : Bagiamana membidik target pasar yang tepat ? 
A : yang jelas kita tau dulu siapa yang jelas kita kenal dulu orang tau 
orangnya yang jelas kita cari tau dulu orangnya kita gali terus infonya kita 
cari terus celahnya teus kita masuk. 
Q : Bagaimana kita memanfaat IT? 
A : jadi ketika nasabah itu banyak ya ketika nasabah mengambil untuk 
komunikasi karena kita sifatnya kan jemput bola yang jelas komukasinya 
tetap dijaga. 
Q : Mbak bagaimana marketing funding  dikatakan berhasil ? 
A : yang jelas untuk berhasil dari produk funding ketika prospek orang, 
orangnya mau semakin lama semakin loyal ke kita selain itu marketing 
funding ngopeni maintenannce ya biar loyal terus , adakah indikasi lain 
mbak dikataakan berhasil ada noe kita disuruh mendapat AO perbulan 8 
nasbah kita juga ditarget cabang kalau cabang nominalnya berapa mbak 
kalau cabang 200 juta. 
Q : Bagaimana marketing funding mengatsi masalah yang di lapangan ? 
A : ya jelas kita menjalaskanlah menjalaskan bahwa kita beda dengan 
koperasi lainya kita sudah lama 18 tahun yang jelas kita menjelaksan 
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dengan baik menjadikan orang lain sebagi contoh untuk menabung itu hlo 
pak dia nabung dana aman - aman saja . 
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Lampiran 5. Daftar Riwayat Hidup  
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Agama   : Islam 
Alamat : Ds. Cabak, Kec. Tlogowungu, Kab. Pati 
No. Hp   : 085741665783 
Email   : gus.utomo19@gmail.com 
 
Pendidikan Formal 
2001 – 2007   : SDN CABAK 01 
2007 – 2009   : MTS MIFTAHUL ULUM 
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